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Kirish

Strategiya umumiy tarzda firmaning mavqeini mustahkamlash,
iste’molchilarning talablarini qondirish va o’yilgan maqgsadlarga
erishishga garatilgan boshqarish rejasidir. Anig strategiyani tanlash -
rivojlanishning mumkin bo’lgan turli yo’llari va usullari ichidan eng
magbulini  tanlab olish demakdir. O’zbekistonda iqtisodiyotni
liberallashtirish va modernizatsiyalash sharoitida strategivani to’g’ri
tanlash xar bir korxona, firma, kompaniya uchun dolzarb masaladir.
Tarkibiy islohotlar vd. igtisodiyotni modernizatsiyalashni yanada
chuqurlashtirish, uning ko’lamini kengaytirish, xorijiy investitsivalarni jalb
qilish uchun sharoitlar yaratish mamlakatimizda olib borilayotgan
islohotlarning ustuvor yo’nalishlaridan biridir.

Strategiyani ishlab chiqish menejerlaring asosiy funktsiyalaridan
biridir. Strategiya qanchalik yaxshi o’ylangan va mohirona amalga
oshirilgan bo’lsa, Kkompaniyaning mavqei shunchalik kuchayadi.
Boshqarish yaxshi tashkil etilgan kompanivalar ham kutilmagan noxush
vaziyatlarga duch keladi. Pirovard natijada yaxshi strategiva bozorda
kuchli mavgeni egallash, kutilmagan holatlarga, kuchli ragobatga va ichki
muammolarga qaramay, muvafaqqiyatli ishlashga zamin yaratadi.

Keyingi yillarda ishlab chigarish va savdo korxonalari faoliyat olib
boradigan muhit tubdan o’zgardi. Ayrim rahbarlarga iqtisodiy bilimning,
ragobat kurashi sharoitida ishlash tajribasining etishmasligi korxonalarni
yomon iqtisediy ahvolga solib qo’ymoqda. Shuning uchun bo’lajak
menejerlarga “Strategik menejment” fanini o’rganish muhim ahamiyat
kasb etadi,

Ushbu fanni o’gitishdan maqsad talabalarga bozor raqobati
sharoitida korxonani boshqgarish, uning ragobatbardoshligini ta’minlash
usullarini o’rganishdir.

“Strategik menejment” fanining vazifasi korxonalarni atrof-muhit
o’ zgarishlariga mos ravishda boshqarishni o’rganishdan iboratdir. B

Strategik menejment strategik boshgarishning strategiva ishlab
chigish g ovasi tug’ilishidan boshlab, ni amalga oshirishgacha bn’]gém
barcha muolajalarni o’rganadi. Korxonidi. d6imo o’zgarib turuvchi tashgi-
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muhitga moslashtirishning zarurligi shak-shubhasizdir. Korxonani ana shu
o’zgaruvchan muhitga mos holda ganday boshgarish kerak degan savolga
ushbu fan javob beradi.

“Strategik menejment” fani o’quv rejasidagi  “Mikroiqgtisodiyot™,
“Makroiqtisodiyot”, “Menejment nazariyasi”, “Ijtimoiy menejment”,
“Innovatsion menejment”, “Ishlab chigarish menejmenti” wva boshga
fanlar bilan uzviy bog’liglikda o’rganiladi.



1-Mavzu: Strategik boshqarish jarayoni

Reja:
1. Strategiya va strategik menejmentning mazmuni.
2. Srtrategik menejmenining besh vazifasi.
a) strategik ko’rish va kompaniya missiyasini aniglash
b) magsadni aniglash
v} strategiya yaratish
g) strategivani amalga oshirish
d) faolivamni baxolash, yangi yo’nalashiarni taxiil qilish, tuzatishiar
kiritish
3. Strategik boshqarish jarayonining ta’rifi,
4. Strategik boshgarish ijrochilari,
5. Srrategik rejalashtirish va uning afzalliklari,

Strategiva - bu qandaydir
boshga tarzda emas, aynan
belgilangan tarzda xarakat
gilish majburiyatidir.

Sheron M, Oster
1. Strategiva va strategik menejmentning mazmuni.

Globallashuv jarayonlari jahon xo’jaligining yaxlit igtisodiy tizim
sifatida rivojlanishida sifat bosgichi hisoblanib, yangi imkoniyatlarni ochib
beradi.

Biroq, globallashuv jarayonini mutlaglashtirish va unga bir
tomonlama qarash to’g’ri bo’lmaydi. Chunki, mazkur jarayon o’zining
ijjobiy jihatlari bilan bir qatorda ziddiyatli tomonlariga ham ega. Jahonning
bir mamlakatida ro’y berayotgan jjtimoiy-iqtisodiy larzalaming mugqarrar
ravishda boshqa mamlakatlarga ham o'z ta’sirini o’tkazishi shulardan biri
hisoblanib, bugungi kunda ro’y berayotgan molivaviy inqiroz ham aynan
shu ma’noda globallashuv jarayonlarining ogibati hisoblanadi.
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Shunga ko’ra, Prezidentimiz o’z asarlarini bugungi kunning eng
dolzarb muammosi — bu 2008 yvilda boshlangan jahon moliyaviy ingirozi,
uning ta’'siri va salbiy oqibatlari, yuzaga kelayotgan vazivatdan chigish
yo'llavini izlashdan iborat ekanligidan boshlab, jahon moliyaviy
ingirozining mazmun-mohiyati, kelib chiqish sabablariga batafsil to’xtalib
o’tdilar.

«Bu ingiroz Amerika Qo’'shma SHtatlarida ipotekali kreditlash
tizimida ro'’y bergan tanglik holatidan boshlandi. So’ngra bu jarayonning
migyosi kengayib, virik banklar va molivaviy tuzilmalarning likvidlik,
yani to'lov gqobilivati zaiflashib, moliyaviy ingirozga aylanib ketdi,
Dunyoning etakchi fond bozorlarida eng yirik kompanivalar indekslari va
aktsiyalarining bozor givmati halokatli darajada tushib ketishiga olib
keldi. Bularning barchasi, o’z navbatida, ko'plab mamlakatiarda ishlab
chigarish va igtisodiy o'sish sur’atlarining keskin pasayib ketishi bilan
bog liq ishsizlik va boshqa salbiy ogibatlarni keltirib chigardiy’.

Strategiya umumiy tarzda firmaning mavqeini mustaxkamlash,
iste’molchilarning  talablarini qondirish va qo’yilgan magsadlarga
erishishga qaratilgan boshqarish rejasidir. Aniq strategivani tanlash -
rivojlanishning mumkin bo’lgan turli yo’llari va usullari ichidan eng
magbulini tanlab olish demakdir.

Firmani boshqarish rejasi quyidagi asosiy funktsiya va bo’linmalarni
o’z ichiga oladi: ta’minot, ishlab chigarish, moliya marketing, xodimlar,
ilmiy tadqiqotlar va ishlanmaliar, Strategik tanlash - bu biznes echimlar va
ragobatga bardoshlilik xarakatlarini yagona tizimga boglash demakdir.

Strategiyani ishlab chiqish menejerlaming asosiy funktsiyalaridan
biridir. Ba’zi menejerlar kuchli strategiya ishlab chiqadilar, biroq uni
xayotga tadbiq ¢ta olmaydilar. Boshqalari o’rtacha strategiya ishlab
chigadilar va uni moxirona amalga oshiradilar. Strategiya ganchalik yaxshi
o’ylangan va moxirona amalga oshirilgan bo’lsa, kompaniyaning mavqei
shunchalik kuchayadi. Boshqarish yaxshi tashkil etilgan kompaniyalar
xam kutilmagan noxush vaziyatlarga duch keladi. Pirovard natijada yaxshi
strategiya bozorda kuchli mavqeni egallash, kutilmagan xolatlarga, kuchli

" Karimov L.A. Jahon moliyaviy-igtisodiy inqirozi, O’zbekiston sharoitida uni bartaraf etishning
yo llari va choralars. — T.; O’ zbekiston, 2009, 4-b,
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raqobatga va ichki muammolarga qaramay muvaffaqiyatli ishlashga zamin
yaratadi.

«Menejment asoslari» kursidan bizga ma’lumki, menejment
quyidagilami aniqlashdan iboratdir:

-«biz qaerdamiz?»

- «gayoqqa ketyapmiz?»

- faoliyatimizning maqsadlari qanday?»

- maqsadga erishish yo’llari ganday 7»

- optimal yo’Ini tanlash mezonlari nimalardan iborat?

- pirovard natija qaflday bo’lishi kerak?

Bu savollarning javoblari kelgusi boshqaruv tsikllarida foydalanish
uchun maqsad va natijalarni aniqlash uchun o’ta muximdir.

Strategik menejment kompaniyaning uzoq muddatli magsadlar va
faoliyatiga ta’alluglidir. Aytish mumkinki, strategiyani (xarakatlar tarzini)
va uning aniq vositalarini ifodalash boshqaruvning negizini tashkil qiladi
va kompaniyada menejmentning yaxshi yo’lga qo’yilganligini
ko’rsatuvchi eng to’g’ri belgi bo’lib xizmat qgiladi.

Strategik menejmentning mazmuni quyidagilardan iborat:

- firma biznesining yo’nalish va asosiy maqsadlarni belgilab olish;

- firmaning tashgi mubhitini tahlil qilish;

- undagi ichki vaziyatni tahlil gilish;

- firma yoki xo’jalikning o’rta bo’g’inlarida strategiyani tanlash va
ishlab chigish;

- diversifikatsiyalangan firmaning portfelini tahlil qilish;

- uning tashkiliy strukturasini loyihalash;

- integratsiya darajasin! va boshqaruv tizimini tanlash;

- «strategiya - struktura - nazorat» majmuasini boshqarish,

- firma faoliyatining ba’zi sohalardagi siyosatini va uning fe’l-atvor
me’yorlarni belgilash,

- kompaniya strategiya va natijalarining teskari aloqasini ta’minlash,

- strategiyani, strukturani va boshqaruvni takomillashtirish.

Bularning barchasi 1-rasmda keltirilgan.



Strategiva - tashkilotning tashkiliy vazifa va maqgsadiariga
erishishda foydalaniladigan tashkiliy xatti-xarakatlar va boshqaruvga
yondashuvlari tarzidir.

Biznes soxasini beigilash, magsadni belgilash, qisqa va uzog
muddatli  vazifalarni  (dasturlarni) aniqlash, maqsadga erishish
strategiyasini belgilab olish strategik rejani tashkil giladi.

2. Strategik menejmentning besh vazifasi

Firma strategiyasini yaratish o’zaro bogliq 5 ta qismdan iborat:

1) tijorat faoliyatining turini aniglash va firma rivojlanishining
yo'nalishini belgilash, va’ni maqgsadni aniqlab uzoq muddatli istiqbolm
belgilash;

2) umumiy magsadlarni ishning aniq yo’nalishlariga aylantirish;

3} ko’zlangan ko’rsatkichlarga erishish uchun tanlangan rejani
moXxirona amalga oshirish;

4} tanlangan strategivani samarali ijro etish;

5) bajartlgan ishni baxolash, bozordagi vaziyatni taxlil qilish,
faolivatning wuzoq muddatli asosiy yo’nalishlariga, wmagsadlarga,
strategivaga yoki uni amalga oshirish usullariga tuzatishlar, vangi g’oyalar
kiritish .

A) Kompaniya strategiyasining asosiy masalasi quyidagicha:
«Kompanivamizni biz ganday tasavvur gilamiz, nima qilmoqchimiz va
nimaga erishmoqchimiz ?»

«Biz kimmiz, nima gqilyapmiz va qgayogqa ketyapmiz» - degan
savolning javobi firmaning yo ‘nalishini belgilab, kuchli o’ziga xoslikni
ishlab chigish imkonini beradi., Kompaniya nima gilayolgani va nima
gilmogchi ekanligi kompanivaning missivasini anglatadi. Menejer 0z
kompaniyasining bozordagi o’rmini qanday tasavvur gilishi  esa
kompaniyaning strategik ko rishini shakllantiradi,

Menejerlarning asosiy funktsiyasi quyidagilardan iborat:

rejalashtirish —? tashkil etish — motivatsiva — nazorat qilish

B) Aniq magsadlarni belgilash kompaniya missiyasining umumiy
ta’rifidan ishning aniq rejalariga o’tish imkonini beradi.
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Qo’yilgan magsad biz istagan natijadan iborat bo’ladi. Agar yaxshi
natijalarga erishmoqchi bo’lsangiz o’z oldingizga yaxshi maqsadlar
qo’ying. Magsadlar gisqa muddatli va uzoq muddatli bo’ladi. Maqgsadlar
yana moliyaviy va strategik bo’ladi.

Firma biznesining yo’nalishi va asosiy
maqsadlari.

Ichki
taxlil

Xo’jalikning o'rta bo’g inlaridagi
strategiya va tarmoq tuzilishi
Firma darajasidagi strategiya. (vertikal
integratsiya, diversifikatsiya, global
strategiya}

Xo'jalikning o’rta bo’g’inlari portfeli
taxlili, kirish va chiqish strategiyasi.

Tashkiliy tuzilmani l Tashkiliy boshqaruy
tanlash Majarolar, va nazoratni tanlash
siyosatlar va

\ ularning o’zgarishi /

Strategiya, tuzilishi va tarkibi

I

Qayta aloga

1-rasm. Strategik menejmentning mazmuni

Moliyaviy magqgsadlar majburiydir, chunki, molivaviy mablag’lar
etishmasa kompaniya tang axvolga tushib qoladi.

Strategik magqsadlar kompaniyaning bozordagi ragobat mavgeini
kuchaytirishga  qaratiladi. Molivaviy  maqgsadlar  foyda  xajmi,
sarmoyalardan gaytim, naqd pul tushumi, dividendlar kabi ko’rsatkichlarni

ko’paytirishga qaratiladi. Strategik maqsadlarga esa firmaning raqobatga
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bardoshliligini oshirish, buning natijasida rivojlanishning yuqoriroq
sur’atlariga, bozordagi salmogini oshirishga , past xarajatlarga erishishga,
firmaning obro’sini oshirishga qaratilgan bo’ladi.

V) Magqsadiar - bu natijalardir, strategiva esa ularga erishish
yo’llaridir. Strategiyani anigiash uchun korxonaning ichk: xolati va tashqi
omillar o’rganilishi lozim. Kompaniyaning strategiyasi odatda
quyidagilardan iborat bo’ladi:

1)ychuqur o’ylangan, maqsadga qaratilgan xarakatlar;

2)voqealaming kutilmagan rivoji va kuchaygan raqobat kurashiga
javob berish;

Strategiva - bu faqatgina menejerlar avvalroq o’ylab chigqan
xarakatlar emas , balki kutilmagan vaziyatlarda kiritilshi lozim bo’lgan
tuzatishlardir.

Strategivani ishlab chigish uchun tadbirkorlik iste’dodi va
fikrlashning strategik tarzi bo’lishi kerak. Strategiyani ishlab chiqish
maxorati menejerning tadbirkorlik iste’dodiga bogliq.

Men¢jerning tadbirkorlik maxoratini belgilash mezoni uning yangi
strategik imkoniyatlarni ko’ra bilishi va yangiliklarga o’chliligidir.
Tadbirkorlik iste’dodiga ega bo’lgan menejerlar odatda birinchi
qaldirgochlar bo’ladilar. Ular yangiliklarni tez o’zlashtirib oladilar,
tavakkalchi bo’ladilar va keskin yangi strategiyalar yvaratadilar.

Kompaniya strategiyasiga tuzatishlar kiritish me’yordagi oddiy
xolat xisoblanadi. Ba’zan strategiyaga o’zgartirish kiritish zarur bo’lib
qoladi. Kamdan-kam xollardagina kompaniya strategivasi vaqt sinovidan
o’ta oladi. Strategiyani ganday qilib yaxshilash mumkin , degan savol
menejerni xech gachon tark etmasligi lozim. Shuning uchun strategiyani
ishlab chiqish dinamik jarayondir,

Kompaniya strategiyasi gator savollarga javoblardan iborat bo’ladi.
Bu savollar quyidagilardan iborat:

-ishni qanday rivojlantirish kerak ?

-mijozlarni ganday qilib ganoatlantirish kerak 7

-ragiblardan gqanday qilib o’zib ketish mumkin ?

-0’zgaruvchan bozor sharoitlariga gqanday javob berish lozim ?
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-kompaniyaning ayrim funktsional bo’linmalarini  ganday
boshkarish kerak?

-moliyaviy va strategik magsadlarga qanday qilib erishish mumkin ?

Strategik ko’rish va kompaniva missiyasini ishlab chiqish,
magsadiarni aniqlash va va strategivani tanlash - bu kompaniyaning
rivojlanish  yo’nalishini belgilashdagi asosiy vazifalardir. Kechikib
tuzilgan strategik rejalar voki 0’z vaqtida kiritilmagan tuzatishlar xech
ganday natija bermaydi.

G) Strategiyani amalga oshirish ishlari ma’muriy vazifalarga kirib,
quyidagilardan iborat :strategiyani muvaffagiyatli bajarish uchun tashkiliy
imkoniyatlar yaratish;

-mablaglarni foydali joylashtirish uchun byudjetni boshqarish;

-firma strategiyasini amaliga oshirishni ta’'minlaydigan siyosatni
belgilash;

-xizmatchilarming  yanada  samaraliroq  ishlashlari  uchun
ragbatlantirish;

-erishiladigan natijalar va mukofotlar xajmini bir-biriga bog’lash;

-kompaniyada belgilangan vazifalami bajarish uchun qulay muxit
yaratish;

-kompaniya personalini ta’minlovchi ichki sharoitlarmi yaratish,
ya’'ni xar bir personalning strategik rolini samarali ijro etish sharoitlarini
yaratish;

-ishni doimiy vaxshilash uchun eng ilgor tajribalardan foydalanish;

-ichki raxbarlikni ta’minlash;

D) Yugoridagi 4 ta vazifalar bir necha bor kayta ko’nib chigiladi,
chunki yangi yuzaga keladigan xolatlar tuzatishlar Kiritishni talab qiladi.
O’tgan tajribalar va kompanivaning istighol maqsadlari o’zgarishlar
kiritilishi mumkin. Strategiyani muvaffaqgiyatli amalga oshirish yo’llarini
axtarish doimiy xisoblanadi. Strategiyani amalga oshirishda ba’zi qismlari
keraksiz bo’lib, ulami o’zgartirish kerak bo’ladi.
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3. Strategik boshqgarish jarayonining ta’rifi

Yugorida ko’rib o’tilgan strategik boshqarish vazifalarining xar biri
dotmiy taxlil va qarorlar gabul gilishni talab etadi: ishni belgilangan
yo’nalishda davom ettirish kerakmi yoki unga o’zgartirishlar kiritish
kerakmi? Chunki strategik menejment doimiy xarakatdagi jarayondir.

1)Bu besh vazifa bir-biridan ajralgan xolda bo’lmay , ular o’zaro
uzviy boglangan. Masalan, kompaniyaning missiyalariga bogliq maszalalar
mauyyan maqsadlar bilan jips boglangan;

2)bu besh vazifa aloxida xolda amalga oshirilmaydi;

3)strategiyani ishlab chiqish va amalga oshirish ogir jarayon
xisoblanadi va menejerlardan turli xil xarakatlami talab qiladi;

d)strategik menejmentga doimiy etarli e’tibor berish strategiyani
takomillashtirish zarurivati va uni amalga oshirish usullarini yangilash
strategiyaning sifati, samaradorligini oshirish vchun xar bir xodimdan
talab qilinadi.

Strategik boshgaruvning asosiy bosgichlari.

Strategik boshgaruvning asosiy bosqichlari quyidagilardan iborat:

1. Biznes soxasini aniglash va firmaning asosiy maqsadini ishlab
chiqish.

2. Firmaning asl maqsadini aloxida uzoq muddatlj va qisqa muddatli
faoliyat maqgsadlariga aylantirish,

3. Faoliyat maqsadlariga erishish strategiyasini belgilash.

4. Strategivani ishlab chiqish va amalga oshirish

5. Faoliyatni baxolash, vaziyatni kuzatib borish va unga tuzatishlar
kiritish,

Bu bosgichlar o’rtasidagi o’zaro bog’liqlik 3-rasmda ko’rsatilgan.

I-bosqich 2-bosqich 3-basqich 4-hosqich 5-bosqich
Farural bﬂ’lgﬂﬂdﬂ Zarurad bﬂ'lgﬂ“dﬂ Yaxshilanich Yaxshilanish Farurat bﬂ’lg&ﬂda
qayta ko'aib chiqish qayta ko'Tib chigish I-4-bosgichlarga
qaytish

3-rasm. Strategik menejment jarayoni
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4. Strategik boshqarish ijrochilari

Firmaning ijrochi direktori strategiya bo’yicha eng ta’sirli va
javobgar menejer bo’lib xisoblanadi. Asosiy direktor lavozimi vazifalarini
qo'yuvchi funktsiyalarni bajarishni ko’zda tutadi. U magsadlami
belgilaydi, strategiyani, uni bajarish yo’llarimi ishlab chigadi.

Ishlab chigarish, marketing, moliya, kadrlar va boshqa funktsiyalar
bo’yicha vitse-prezidentlar xam strategiva ishlab chigadilar va uni amalga
oshirish bo’yicha javo%gar xisoblanadilar. Xar bir menejer 0’zining
javobgarlik soxasi bo’yicha strategiyani ishlab chigish va uning
bajarifishini kuzatib boradi.

Diversifikatsiyali kompaniyalarda bir necha tarmoqlarda boshqaruv
talab etilib, strategiya bo’yicha menejerlaming 4 darajasi mavjud bo’ladi:

-ijjrochi direktor yoki yugori boshqaruv pogonasi raxbari;

-aloxida korxonalarning fovda va zararlari uchun javobgar
menejerlar;

-muayyan ishlab chigarish bo’linmasi bo’yicha funktsional
menegjerlar;

-asosiy operativ bo’linmalar va regional bo’limlar menejerlari;

Xususiy kompaniyalar va korxonalarda odatda strategiva bo’yicha
bitta yoki ikkita menejer mavjud bo’ladi.

Strategik meneferga qgo viladigan asosiy talablar.

Bugungi kundagi murakkab va tez o’zgaruvchan vaziyatda
raqobatlashish uchun firma strategiyani ishlab chiqishni boshqaruvchilami
- strategik menejerlarni aniglab olishi lozim. Ularning vazifasi - butun
tashkilot faoliyatining ma’lum bir yo'nalishda borishini ta’minlashdir (ular
ko’pincha kompleks menejerlar deb ataladi). Ular biznesning ayrim
funktsiyalarining (xodimlar, ta’minot, ishlab chigarish, savdo, mijozlarga
xizmat ko’rsatish, xisob) bajarilishini  ta’minlaydigan funkisional
menejerlardan farq qiladi va butun tashkilotni strategik jixatdan boshqarib,
kompaniyada o’ziga xos o’rin egallaydi.

E.Vrappning fikricha (Chikago universiteti), eng omadli strategik
menejerlar quyidagi xislatlarga ega bo’lishi kerak:

- ko’p narsadan yaxshi xabardor bo’lishlar,
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- 0’Z vaqti va energiyasini boshqara olishlari,

-yaxshi siyosatchi bo’lishlari (konsensus topa olishlari),

-ekspertlarga o’xshab «bir narsaga yopishib olmasliklari»,

-dasturni xususiy yo’nalishlarda ilgari sura olishlari lozim.

Ko’p narsadan xabardor bo’lish boshqaruvning turli pog’onalarida
keng ko’lamli boshqaruv garorlarini qabul gila olishga imkon beradi.
Menejerlar tashkilotning turli qismlarida axborot manbalari tarmog’ini
tashkil qilishlari kerak, bu ularga operativ voqgelikdan xabardor bo’lib
turishga imkon beradi.

Ular o’z vaqti va energiyasini turli ishlar, qarorlar va muammolar
o’rtasida to’gri tagsimlay olishlari kerak. Ular qachon javobgarlikni
tagsimlash kerakligi, qaysi paytda esa xususiy muammolarga aralashish
kerakligini bilishlari lozim.

Yaxshi siyosatchi o’z fikrlari asosida konsensus topa olish san’atini
egallagan bo’lishi, ulami 0’z obro’si bilan ilgari surish uchun bosim
ko’rsatmasligi kerak. U diktator emas, balki koalitsivaning a’zosi yoki
raxbari sifatida ish tutishi lozim,

O’zgaruvchan dunyo strategik menejerdan moslashuvchanlikni talab
qiladi. U manevrlarga va vujudga kelgan vaziyatga moslashishga tayyor
turishi kerak, Bu esa firma ma’lum bir maqsadlarsiz ish tutsa-da, birog
ularni 0’zgartirishga tayyor turishi kerakligini anglatadi.

5. Strategik rejalashtirish va uning afzalliklari

Strategik rejalashtirish bulimining roli va vazifalari axborotlar
tuplash va ulami ishlash, strategiyani xar yili kayta kurib chikish tizimini
yaratish va kelajakda uni boshkarishdan iborat buladi. Direktorlar kengashi
muxim strategik yunalishlamni kurib chikadi va yukori boshkaruv tizimi
tavsiya ectgan strategik rejalarni rasmiy jixatdan tasdiklaydi. Mana shu
marosim davomida kengash oxir-okibatda kabul kilingan sirategiya uchun
javobgar buladi.

Direktorlar kengashining vazifasi - bu barcha korxonalar etarli
darajada taxlil kilib va kurib chikilganligiga xamda taklif etilgan strategik
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chora-tadbirlar mavjud variantlardan eng yaxshisi ekanligiga ishonch xosil
kilishdan iboratdir.

Strategik rejalashtirishning afzailikiari:

1.Ishni tashkil etishni strategivaning «biz nima Kilish uchun xarakat
kilayapmiz va nimaga erishyapmiz?» degan asosiy aspektga
yunaltirilganligini ta’minlash;

2.Vujudga kelayotgan uzgarishlar, yangi imkoniyatlar va taxdid
solayotgan tendentsiyalarga menejerlaming yanada anik reaktsiva
kursatish zarurivati; %

3 Kapital kuyilmalar va personal sonini kengaytirishning mukobil
variantlarini baxolash, ya’ni resurslami strategik asoslangan va yukori
rentabelli loyixalarga okilona yunaltirish imkoniyatt;

4 Boshkarishning barcha darajalari  raxbarlarini  karorlarini
birlashtirish imkoniyati;

5.Faol raxbarlikka yaxshi imkoniyatlar yaratadigan va uzgarishlarga
passiv reaktsiya kursatish tendentsiyalariga karshilik kiladigan muxitni
yaratish.

Nazorat savollari:

Strategik ko’rish tushunchasining mazmuni nima?
Moliyaviy maqgsadlar nimalarni o’z ichiga oladi?
Strategik maqsadlar mazmuni qanday?

Muddatiga ko’ra maqsadiar necha xil bo’ladi?
Strategik reja qanday xususiyatlarga ega?
Strategivani ifodalashga qanday talablar qo’yiladi?

R
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2-Mavzn: Strategiya yaratishning vazifalari

Reja:
1. Strategik ko’rishni shakilantirish.
2, Kompaniya magsadlarini o’rnatish.
3. Uzoq muddatli va gisqa muddatli magsadiar.
4. Strategivani ishlab chiqish.
5. Kompaniya strategivasining shakllanishiga ta’sir etuvchi omillar.
6. Strategiva yaratishga turli xil yondoshuviar,
7. Falaba qozonish strategiyasini belgilovchi mezon.

1. Strategik ko’rishni shakllantirish

Kompaniya menejeriarining «tashkilot faoliyatning qanday turlari
bilan shugullanmoqchi va kelajakda ganday bo’lmoqchi?» - degan
masalaga qarashlari strategik ko’rish deyiladi. Strategik ko’rish - «biz
kimmiz, nima qilyapmiz, nima qilmoqchimiz» degan savollarga javob
beradi. Ba’zan kompaniyalar o’zining vazifasini noto’gri belgilab, uni
fagat foydada ifodalaydilar. Biroq foyda kompaniya bajaradigan ishning
natijasidir. Faqat foyda olishga qaratilgan kompaniyaning missiyasi
korxonalami bir-biridan farglash imkonini yo’gotadi. Vaxolanki, xar bir
kompaniya o’zining qiyofasiga - imidjiga ega bo’lishi kerak.

Yaxshi o’ylab ko’rilgan strategik ko’rish va kompaniya missiyasini
asoslash quyidagi 3 ta jixatdan iborat:

1 )kompaniya biznesning qaysi soxasida ishlayotganligini tushunish;

2)kompaniyaning strategik ko’rishi va missiyasini anig, lo’nda va
ilxom bilan tushuntirib berish;

3)kompaniya strategik ko’rishi va missiyasini o’zgartirish xaqida
o’z vaqtida qaror gabul qilish;

Faoliyat doirasini to’g’ri aniqlash uchun quyidagi omillarni xisobga
olish lozim:

1yaxolining extiyoji, ya’ni nima ishlab chiqgarish kerak

2)xaridorlar guruxi, yoki tovarni kim uchun ishlab chigaramiz
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3)texnik va funktsional ijro, ya’ni xaridorlar extiyojini ganday
gondiramiz

Shunday qilib, birinchi masalani to’g’ri xal kilish uchun «nimaga
bo’lgan extiyojni, qanday qilib va kimning extiyojin: gondiramiz» - degan
savollarga javob topish lozim.

Faoliyat doirasini belgilash 2 xil bo’ladi:

1) umumiy

2) detallashtirilgaltl

Umumiy belgilashga misol: ichimliklar, mebel, xalgaro pochta
xizmati, sayoxatlar va turizm. Detallashtirilgan belgilashga misol:
alkogolsiz ichimiiklar, sport poyafzali, ofis uchun mebel, jo’natmalami
tunda etkazib berish, Karib dengizida plyaj tashkil etish va xokazo,

2. Kompaniya maqsadlarini o’rnatish

Magqsadni aniqlash strategik ko’rish va kompaniyaning rivojlanish
yo’nalishlarini aniq maqsadga avlantirib beradi. Magsad - bu firma
boshqaruv apparatining belgilangan vagtda aniq natijaga erishish
majhuriyatidir.

Firmaning uzoq muddatli rejalari aniq o’lchanadigan konkret
vazifalarga aylantirilmaguncha missiya va firmaning kelajak niyatlari
chiroyli so’zlar bo’lib qolaveradi. AMagsadni aniglash strategik
boshgarishning xal kiluvchi dagigasidir.

Korporativ maqsad - bu tashkilot 0’z aktsionerlarining manfaatlariga
qanday qarashini ko’rsatuvchi birinchi xhal qiluvchi ko’rsatkichdir.
Maqgsadga yo’nalganlik firmaning biznesini, asosiy magsadlarini,
xarakteristikalarini va uning etakchi falsafasini ifodalaydi. Maqsadga
yo’nalganlik kelgusi strategik qarorlar uchun tashkiliy mazmun kasb etadi.

Korporativ maqsadga yo’nalganlikning uch asosiy tarkibiy qismi
quyidagilardan iborat:

a firmaning biznesini aniglash

» uning asosiy magqsadlarini belgilash

» korporativ falsafani aniglash.
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Kompaniyaning maqsadga yo’nalganligi va strategiyasini
ifodalashga turh tashqi va ichki guruxlar ta’sir ko’rsatadi (4-rasm.)

Ichki guruxlar: Mamsadni belgilash. Tashqi guruxiar:
Menejerlar. Biznesni aniqglash. Iste’molchilar.
Direktorlar kengashi. Bosh tizimlar, Etkazuvchilar.
Aktsionerlar, " Biznes falsafasi | | Xukumat.
Yo’llanma ishchilar. Kasaba uyushmalari.
Raqobatchilar,
l Jamiyat.

Vazifa va mavgeidan kelib chigib
strategivani ifodalash

4-rasm. Maqsadni belgilash va firma strategiyasini shakllantirishda
xarakatlanuvchi guruxiar,

Biznesni aniglashda quyidagi savollarga javob berish lozim:

- Bizning biznesimiz nimadan iborat?

- U ganday bo’ladi?

- U ganday bo’lishi kerak?

Birgina biznes bilan shug’ullanuvi kompaniya uchun «Bizning
biznesimiz nimadan iborat?» degan savolga beriladigan javob quyidagi
savollarga javob topishni taqozo etadi:

- kimning ehtiyoji qondiriladi (iste’molchilamning qanday
guruxlari)?

- qanday extiyojlar qondiriladi  (iste’'molchilarning  qaysi
extiyojlari)?

- iste’molchilaming extiyojlari qanday qondiriladi (san’at yoki farq
qiluvchi ustunliklar)?

Diversifikatsiyalangan kompaniya uchun «Bizning biznesimiz
nimadan iborat?» degan savol ikki tabaqada ko’rib chiqilishi kerak:

- x0'jalikning o’rta bo’g’inlari uchun iste’molchiga yo’naltirilgan
(birgina biznes bilan shug’ullanuvchi kompaniya uchun ham);

- korporatsiya miqyosidagi xo’jalikning o’rta bug’inlari portfeliga
yo’naltirilgan.

Bu esa quyidagilarni o’z ichiga oladi:
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- kompaniya portfelining magsadlari;
- xo’jalikning o’rta bug’inlari portfeli diversifikatsiyasi;
- portfeldagi xo’jalikning o’rta bug’inlari o’rtasidagi balans.

3. Uzog muddatli va gisqa muddatli maqgsadlar

Magsadlarni qo’yish - biznes missiyasining maxsus magsadlar
qatoriga aylanish jarayonidir. Ayni paytda tashkilotning xar bir
bo’linmasini kerakh togionga yo'naltirish jarayoni ham ana shunday
boshlanadi. Magsadlar menejer muvaffaqiyatga erishish uchun muxim deb
xisoblagan Xar bir muxim natija uchun zarurdir. Maxsus muhim natijalar
odatda tarmoqning miqyosi va darajasini, ishning rivojlanishi,
investitsivalamning qGaytarilishini, dividendlarning o’sishini, bozorning
o’lchamlarini, sifatli maxsulotning yoki texnologik peshqadamlikning
obro’sini, beqaror igtisodiyotda ishlay olish qobiliyatini, diversifikatsiya
darajasini, moliyaviy qudratni, iste’molchilarga xizmat ko’rsatishni,
giymat bo’yicha raqobatlasha olish qobiliyatini o’z ichiga olishi mumkin.

Mashxur kompaniyalarning maqsadlariga misol keitiramiz:

¢ Federal Express: Dunyodagi eng katta va eng yaxshi transport
kompaniyasi bo’lish

* Alcan Aluminum: Eng arzon alyuminiy ishlab chiqaruvchi
korxona bo’lish,

¢ General Electric: Dunyodagi eng qudratli raqobatchi bo’lish,
kompaniya biznesining har bir soxasida bozordagi nlush bo’yicha birinchi
yoki ikkinchi o’rinni egallash.

e Atlas Corp: arzon oltin ishlab chigaruvchi o’rtacha ishlab
chigaruvchi bo’lish va oltin ishlab chiqgarish xajmini yiliga 125000
untsiyaga etkazib, 1500000 untsiyaga teng oltin zaxirasiga ega bo’lish.

» Black and Decker: yangi mahsulotlar chigarishni va biznesni
globallashtrishni davom ettirish

Bu erda ham uzoq muddatli, ham qisqa muddatli magsadiar talab
qilinadi. Uzoq muddatli maqsadlar ikki xil bo’ladi: birinchidan, ular uzoq
muddat!i magqsadlarga erishish uchun bugun nima qilish kerakligini
ko’rsatadi, ikkinchidan bunday magsadlarming mavjudligi menejernt uzoq
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muddatli istigbolni xisobga olgan xolda bugungi qarorlarni gabul qilishga
undaydi.

Qisga muddatli magsadlar izchillik bilan eng yaqin kelajakda qaysi
natijalarga zudlik bilan erishish kerakligini ko’rsatib beradi. Ular
tashkilotga tanlab olingan yo’ldan borish uchun kerak bo’lgan tezlikni
xam, qilinishi kerak bo’lgan ishlarning talab qilingan darajasini xam
(gachon va qanchalik ko’p ish gilish kerakligini) ko’rsatadilar.

Tashkilotning maqgsad va vazifalari ochiq-oydin bo’lishi lozim.
Ba’zi kompaniyalaming menejerlari xar bir xal qiluvchi natija uchun
magsadlar belgilaydilar va so’ngra erishish lozim bo’lgan maqsadlar sari
qat’iy xarakat giladilar, OQdatda ular menejerlari umidga, iltimosga va
yaxshi niyatlarga tayanadigan kompaniyalarga qaraganda g’oliblikka
yaxshiroq nomzod bo’ladilar. Bu erda «daromadni maksimallashtirish»,
«xarajattarni kamaytirish», «samaradorlikni oshirish», «savdo xajmini
oshirish» kabi thoralami ishlatmaslik kecak.

Strategik fikrlash uchun magsadlar ierarxiyasini raxbarlikning
barcha tabagalari uchun kompleks ravishda belgilab olish muximdir. Bu
barcha menejerlar uchun vazifalarni aniqlashtirishdan tashqari, ularga
erishishning realligini ham ta’minlaydi (bu maqgsadda jarayonda quyi
tabagadagi menejerlar xam ishtirok etadi).

Magsadni belgilashda kompaniya paychilari manfaatiarini xisobga
olish,

Paychilar kompaniyani kapital bilan ta’minlaydilar va buning
evaziga 0’z Investitsiyalaridan munosib daromad olish ulushini qo’lga
kiritadilar. Kompaniyaning aktsionerlari uning qonuniy mulk egalari
xisoblanadilar. Binobarin, ko’pchilik Kkorporatsiyalarning magsadi
akisionerlarning daromadlarini imkon gqadar ko’paytirishdan iboratdir.
Paychilar 0’z kapitallaridan ikki xil yo’l bilan foyda oladilar:

- dividendlardan;

- bozorning ko’lami kengayganda (aktsiyalarning bozor narxi
ortganda) kapitalning giymati ortishidan

Kompaniya uchun aktsionerlar daromadini oshirishning eng yaxshi
yo'li investitsiyalarning qaytish tezligini oshirish strategiyvasidan
foydalanishdir, bu esa kompaniya samaradorligini ko’rsatuvchi juda yaxshi
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indikatordir, ya’ni uning samaradotligi qanchalik yuqori bo’lsa, dividend
to’lash qobiliyati shunchalik yuqori bo’ladi. Bundan tashqari,
investitsivalarning tez qaytishi kompaniya aktsiyalariga bo’igan talabning
kuchayishiga ham olib keladi.

4, Strategiyani ishlab chigqish

Tashkilot strategiyasi - bu kompaniyaning turgan joyidan
erishmoqchi bo’lgan joyiga qanday qilib o’tkazish mumkin, degan
masalani echish xaqidagi yo’rignomadir. Odatda strategiya 4 ta darajada
ishlab chigiladi:

1) korporativ strategiya (kompaniya va uning faoliyat yo’'nalishlari
bo’yicha umumiy strategiya);

2) ishbop strategiya (kompaniyaning xar bir yo’nalishi uchun
strategiya),

3) funktsional strategiya (kompaniyaning xar bir funktsional
tuzilmasi uchun strategiya);

4) amaliy strategtya (asosiy tuzilmalar: zavodlar, savdo
shaxobchalari va bo’limlar uchun );

Strategiyani ishlab chigishning asosiy tashkilly pog ‘'onalari.

Strategiya fagqat oliy raxbariyat miqyosidagina ishlab chiqilishi
mumkin emas. Uni ishlab chiqishning quyidagi to’rtta pog’onasini ajratib
olish magsadga muvofiqdir:
korporatsiya miqyosi,
bo’linmalar miqyosi
funktsional miqyosi

» quyi pog’ona menejerlari {(dala komandirlari).

Firmada strategiya ishlab chiqishning ierarxivasi 2.1-jadvalda
keltirilgan.
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2.1-jadval

Firma strategiyasini ishlab chiqishning
asosiy pog’onalari

Ishiab chiqishga (qaror qabut

Pog'ona gilishga) javobgarlar Ishlanmaning mazmuni
Xo'jalikning o’rta bo’g’ini portfelini
tashkil qilish va boshqarish.
Xo’jalikning o’rta bo’g’ini
Ijrochi direktor, asosiy vitse- | sinergizmini raqobaili ustunlik sifatida
Korporativ direktorlar (qarorlar direktorlar | ta’minlash. Investitsion imtiyozlarni
strategiva | kengashi tomonidan gabul qilinadi | aniqlash va eng manfaatli tarmoglarda

/ gqayta ko’rib chigiladi)

resurstarmi boshqgarish. Xo'jalikning

o’rta bo’g’ini raxbarlarining asosiy
strategik yvondashuvlarini gayta ko’rib
chigish / tekshirish / umumiylashtirish

Xo'jalik-ning
o’'rta bo'g'ini
strategivasi

Bosh menejer /Xo’jalikning o’rta
bo’g’ini boshliq (qarorlar firma
raxbariyati tomonidan gabul
qtlinadi / qayta ko’rib chiqgiladi}

Muvaffagivatli ragobatlashishga
hamda raqobatda ustunlikka erishishga
qaratilgan xarakatlar va yondashuvlarni

belgilab olish.

Tashqi shartlarning o’zgarishiga javob
reaktsiyalarini shakllantirish. Asosiy
funktsional xiztnatlarning strategik
tashabbuslarini umumlashtirish. (’ziga
x08 muammolami hal gilish

Funktsional
strategiva

Funkitsional menejerlar (qarorlar
odatda SZX raxbarivati tomonidan
qabul gilinadi / gayta ko'rib
chiqiladi}

Biznes strategiyasini go’llab-
quvvatlashning funktsional
yondashuviarini tashkil gilish
va ITTKI, ishiab chiqarish, marketing,
moliya, xodimlar bilan ishlash
soxalarida funkesional magsad va
strategivalarga erishish.Quyi
bosqichdagi menejerfarning asosiy
yondashuvlarini gayta ko’rib chigish /
tekshirish / unifikatsiyalash

Tezkor
strategiya

Dala bo'linmalarining raxbarlari /
quyi daraja menejerlari, shu
jumijadan funktsional menejeriar
{qarorlar funktsional bo’limlaming
boshliglari tomonidan qabul
qgilinadi, gayta ko’rib chiqiladi)

Dala bo’linmalari va funktsional
bo’limlarning magsadlariga erishish
uchun
tunktsional va xo’jalikning o'ria
bo’g’ini strategiyalarni go’llab-
quvvatlashga garatilgan tor soxadagi va
maxsus vondashuviar va

chora-tadbirlamni ishlab chigish
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5. Kompaniya strategiyasining shakllanishiga
ta’sir etuvchi omillar

Kompaniya strategiyasini aniqlashga ko’plab omillar ta’sir giladi.
Bu omillarning o’zaro ta’siri xar bir tarmoqgda o’ziga xos xususiyatlarga
ega bo’lib, vaqt davomida o’zgarib turadi. Strategiyani belgilovchi omillar
doim bir-biridan farq qiladi. Firma hamisha xam o’zi xoxlagan strategiyani
tanlay olmaydi. Uning xarakatlari qonun , davlat siyosati, ijtimoiy
tartiblash va jamiyat mavgei bilan chegaralanadi.

PASHOI _ OMILLAR

Itimoiy, sivosiy Tarmossning Kompaniva uchun
sharoitlar va jozibadorligi, imkoniyatlar va xavf-
Jsonunchilik ramobat shartlar xatarlar

[

Ayrim ]
Kompaniya omillarning Strategik Vaziyatga
strategik muximligi va tashabbuslarni mos
L2 ulaming, identifikatsiya- | strategiyant
vaziyal ) strategiyaga ) lash animlash.
ta’siri xaqidagi va baxolash
xulosa
Kompaniyaning Shaxsiy Alktsiyalaming
kuchli va zaif nafsoniyat, biznes giymati va
tomonlari. Bozordagi falsafasi , axlomiy kompaniya
rabobat mavisel. tarnoyillar madantyati

ICHKI OMILLLR.

5-rasm. Kompaniya strategivasini belgilovchi omillar

Strategiyani ijtimoiy talablarga moslashtirish quyidagilarni nazarda
tutadi:
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1} jamiyat manfaatlari va odob me’yorlari doirasida ishchanlik
ko’rsatish;

2} itimoiy afzalliklar va jamiyat extiyojlariga ijobiy garab o’z
faoliyatini tartibga solish;

3) tartiblashtiruvchi me’yorlar bilan ziddiyatga bormashk uchun
zarur xarakatlarni 0’z vaqtida amalga oshirish;

4) aktsiyadorlar manfaati va jamiyat manfaatlari o’rtasida
muvozanatni saqlash;

5) jamiyatda kompaniyaning fuqarolik pozitsiyasini ta’miniash,

Tarmoqning jozibadorligi va ragobat darajasi strategiyani
belgilashga katta ta’sir ko’rsatadi. Kompaniya strategiyasini
shugullanilmagan soxaga asoslab qurish mutlaqo yaramaydi. Strategiva
kompaniyaning yaxsht bilgan ishiga asosan qurilishi lozim,

Strategiyada xisobga olinishi va aslida uni belgilovchi birlamchi
omillaming oddiy modeli 5-rasmda keltirilgan. Bu omillaming o’zaro
ta’siri odatda kompleks xarakterga ega bo’lib, tarmoq va kompaniya uchun
alohida farglanadi.

QOdatda, ichki va tashki vaziyat urtasidagi farq anigq bo’lmasa,
raqobatli ustunlikka erishilmasa, kompaniyaning faoliyati yaxshilanmagan
bo’lsa, strategiyaning o’zi muvaffaqiyat keltirmaydi,

6. Strategiva yaratishga turli xil yondoshuvlar

Strategiya tuzishga yondoshuvlar quyidagicha bo’ladi:

1)Bosh_strategik yondoshuv - bunda strategiyvani boshligning o’zi
ishtab chiqadi. Bunday xolda boshkaruvchi axvolni baxolashga, mukobil
strategiyalarga va strategiya detallariga kuchli ta’sir kiluvchi asosiy
strategik va asosiy tadbirkor sifatida chikadi.

2)Vakolatlarni  berish _vondoshuvi - bunda strategiyani tuzish
xodimlarga yoki komissiyaga topshiriladi. Bunday xolda mas’ul
boshkaruvchi strategivani ishlab chikishni boshkalarga, asosan, strategik
rejalashtirish buyicha personalga yoki ishonch bildiriigan xodimlardan
tuzilgan maxsus komissiyaga topshiradi.

3¥Qo’shma (kollaboratsion) yondoshuv - bu avvalgi ikki yondoshuv
urtasidagi oralik variant. Bunday usuining eng kuchli tomoni shundaki,
strategivani ishlab chikish kimlarga topshirilgan bulsa, uni ushalarning
uzlari bajarishlart kerak buladi.
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A Tashabbusli  yondoshuv. Bunday yondoshuvda boshkaruvchi
kelishilgan strategivani ishlab chikish uchun strategiva detallarini ishlab
chikishdan xam, «goyalar generatorlari» guruxini boshkarishdan xam
manfaatdor emas. Bilaks, boshkaruvchi okilona strategiyani ishlab chikish,
ximoya kilish va xayotga tadbik etish uchun menejerlarni uzlarini safarbar
etadi. Strategiyani ishlab chikish uchun boshkaruvchilar foydalanishlari
mumkin bulgan turt asosiy yondoshuvning birortasi xam eng yaxshi
yondoshuv sifatida yuza%a chikmaydi. Ulaming xar birini kuchli va
kuchsiz tomonlari mavjud.

Kompaniya va boshkaruvchilar strategiyani ishlab chikish buyicha
variantlarni . turlicha  bajaradilar.Kompaniya  egasi  tomonidan
boshkariladigan Kkichik kompaniyalarda strategiyani ishlab chikish
norasmiy kechadi. Yirik firmalar strategiyani xar yili rejalashtirish ishlab
chikishga mowildir. Strategiyvani belgilashning tashkiliy jarayonida
boshkaruvchilar shaxsan katnashadilar.

Strategiyva ma’naviy  jixatdan sog’lom  bo’lishi  kerak.
Kompaniyaning xar bir xarakati axlog-odob, ma’naviyat doirasida bo’lishi
lozim. Kompaniya mulkdorlar, xizmatchilar, xaridorlar, etkazib
beruvchilar va jamiyat oldida burchlidir. Kompaniyaning etkazib
beruvchilar oldidagi burchi bozor munosabatlariga quriladi. Kompaniya
bilan etkazib beruvchi xam sherik xam o’zaro raqibdir. Shuning uchun uvlar
o’rtasidagi munosabatlar aniq belgilab olinishi lozim.

Jamiyat nazarida xar bir kompaniva «yaxshi fugaro» tushunchasiga
mos bo’lishi, 0’z vazifalarini xalollik bilan bajarishi, ya’ni soliglarni o’z
vaqtida to’lashi lozim.

7.Falaba qozonish strategiyasini belgilovchi mezon

Muvaffagivat gozonishning siri gulay imkoniyatlar paydo
bo’lgan zaxoti ulardan foydalanishga tayyor turishdadir.
Dizraeli

Agar strategiva kompaniyaning axvoliga mos bo’lmasa, ragobat
ustunligi yaratilmasa, ishni vaxshilashga yaramasa- bunday strategiva
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g’olibona strategiva deyilmaydi. Folibona strategiyaning 3 ta belgisi
bo’ladi:

Dmoslik darajasi mezoni;

2)raqobat kurashida ustunlik mezoni;

3ishning jadalligini oshirish mezoni;

Moslik darajasi mezoni. Yaxshi strategiya uning imkoniyatlari va
intilishlari, tchki va tashki omillar nuktai nazaridan kompaniyadag:
vaziyatga mos kelmas ekan,u shubxalidir.

Rakobat kurashida ustunlik mezoni. Yaxshi strategiva rakobatda
barkaror ustunlikka erishishga olib keladi. Strategiva yordamida rakobat
kurashida kanchalik katta ustunlikka erishilsa, strategiva shunchalik kuchhi
va samarali buladi.

Ishlarning jadalligini oshirish mezont. Yaxshi strategiya kompaniya
ishining intensivligini oshiradi. Ishlarni takomillashtirishning ikkita turi
uta muxim bulib, ular quyidagilar:

1. Daromadlilikning oshishi.

2. Kompaniyaning  uzok kelajakdagi faolligi xamda
rakobatbardoshligining oshishi.

Nazorat savollari:

1. Kompaniva rahbariyatining rivojlanishi yo’nalishlarini aniglash
bo’yicha vazifalari.
2. Missiya mazmuni va uning asosiy savollari.
Missiyani ifodalashga qanday talablar qo’yiladi?
Strategiyani ishlab chigish bosgichlari nima?
Strategiya qanday darajalarda ishlab chiqiladi?
Strategiyani shalkllantiruvchi omillar,
Strategivani ishlab chigishga qanday yondoshuvlar bo’ladi?

AU

Foydalanilish uchun adabiyotlar:

1. O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining qarori.
Xususiylashtirilgan korxonalarni korporativ boshqarishni
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takomillayshtirish chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 22
aprels, Ne85. (3197).

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni. O’zbekiston
iqtisodiyotida xususiy sektorning ulushi va ahamiyatini tubdan oshirish
chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 28 yanvars. Ne23,
(3135),

3. LA. Karimov «Ozod va obod vatan, erkin va farovon xayot
priovard maksadimiz» T.: «Uzbekiston» 2000,

4. LA. Karimov Bogh magsadimi — jamiyatni demokratlashtirish va
vangilash, mamlakatni modernizatsiya va isloh etishdir. T.: O’zbekiston,
2005

5. LA. Karimov (’zbekiston XXI - asrga intilmoqda. T.:
O’ zbekiston 1999 v.

6.Bauyroe JIJ. noa pea. M. /. Bauyrosa. [lpaktHkym mo
MEHEJUKMEHTY: 1eN0BHe Urphl. Briciuas mkona, 2004

7.H1.b. T'ypkor CrpaTerdyeckuH MEHEMKMEHT OpraHH3alHH. M.:
TEHUC, 2004

83y6 Anatomuéi Tumodeesnu. CrparTerHueckMid MEHEIKMEHT:
Teopua u npaxTHka. M.; Acnekt Ilpece, 2004

9.Hon pen. Jlesoma HO.C.I'panbepr AT. Crparernueckoe
YOPaBleHHE: PpErHOH, ropon, npeanpHaTthe. M.:3A0 «OkoHomHKka», 2004

10.Yuldashev N.K., Boltaboev M.R., Rixsimboev O.K., Ganiev
B.O. Strategik menejment. Uquv go’llanma.- T.: TDIU,2003,5.102

11.N.K. Yuldashev , O.S. Kozokov Menedjment . T.: Fan, 2004

12.JTenna J.®. Crparernu pazenrus bpenza. M.: 2004

13.Pazeutue opranusauri M HR-menemxment. M.: Hezarucnmas
dupma «Kacey, 2004

14.Maiikn V. 50 Metonuk menemxmenta. 2004

15.Tpyrron NMunaa Kueas crpaterns. 2003

l6.lonos C.A. Crpaternueckuii MeHemKMERT: BupeHue-BoxHee
ueM 3HaHuA. M.: Heno, 2003

17 Buxkxanckuii “Ctparernyeckue ynpabieHue” M, “OkoHoMHKa”
2003r.

18.A.A.Tomncom, AQx. CrpuieHa. “CrpaTerHueckuii
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meHepKkMeHT” M., “Bankn v Gupxu” 20021,

19.U.Ancopd. crpaternyeckn ynpasjienHe M., «3JKOHOMHKa»
1998rr.

20.Knud¢ baymen. OCHOBEI CTPATErHYECKOTO MEHEIDKMEHTa. M., «
banku ¥ Gupsxna» 19977,

21.www.ecsoman.edu.ru - Rossiva Federatsiva oliy ee3uv yurtiarida
o’qitilayotgan fanlar bo’yicha o quv-uslubiy kompleksiar.

22 www.sunny.ccas.ru — Jahon kutubxonalari serveri. 45 ta
mamlakatning 1000 ortiq kutubxonalariga kirishni ta’minlayd:.

23 . www.torg.uz

24 . www . uzbussines.unitech.uz
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3-Mavzu: Tarmoqdagi umumiy xolat va undagi
ragobatning taxlili

REJA:
1. Tarmogdagi umumiy vazivat va undagi raqobat raxlilining
mazmurni va usullari.
2. Tarmogni ta’riflovchi umumiy iqtisodiy ko’rsatkichlar.
3. Tarmogdagi ragobat kuchlari va ular ta’sirining darajasi.
4. Raqobat kuchlari tarkibida o’zgarish yasovchi omillar.
5. Kompaniva raqobat mavqeining kuchli va zaif jixatlari
6. Ragobat kurashida muvaffagiyat va muovaffaqivatsizliikning kalit
omiflari,

7. Soxa va ragobat taxlillarini umumlashtirish.

1.Tarmeqdagi umumiy vaziyat va undagi ragobat
taxlilining mazmuni va uosullari

Strategiyani ishlab chiqish taxlilga asoslangan ish bo’lib, taxlil
2 yo’nalishda olib boriladi:

1-Tarmoqdagi vaziyat va undagi ragobatning shartlari.

2-Kompaniya ichidagi vaziyat, uning ragobatbardoshligi.

Tarmoqglar o’zining igtisodiy ta’rifi, ulardagi raqobat va rivojlanish
istighollari bo’yicha bir - biridan farq qiladi. Masalan: [lmiy texnika
taraqqiyoti sur’atlari yuqori va past bo’lishi mumkin.Xar bar tarmoq
uchun zarur bo’lgan kapital qo’yilmalar xajmi xam xar xil bo’ladi.
Bozorlar esa maxallivdan tortib dunyo bozorigacha farqlanadi.
Ragobat kuchli yoki zaif bo’ladi. Talab xam o’sib boruvchi yoki
kamayib boruvchi bo’ladi.

Tarmoqdagi umumiy vaziyat va undagi raqobatni taxlil gilishda
aloxida wusullar qo’llanilib, bu wusullar tarmoqda bo’layoigan
o’zgarishlar va raqobat kurashini baxolash imkonini beradi. Buning
uchun quyidagi 7ta savolga javob topish lozim:
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Tarmo1] va raqobat
taxlili.
Taxlil pog'onalani.

Kompaniyvalaming vaziyat taxlili.
TaxMl pog’onalari.
Zamonaviy strategiyaning yaroglik

Tarmoq atrofimng asosiy iqtisodiy
tarifini aniqlash.
Xarakatlantirovchi kuchiamni
identifikatsiya qilish. Ragobat
darajasini baxolash.
Kompaniyaning tarmoqdagi ragobat
mavqeini baxolash. Bundan keyin
raqobatda kim bir xil xarakat
qilishini prognozlash.

darajasini baxolash.

SWOT taxlili o’tkazish. Firnaning
rusbiy ragobat mavqeini baxoiash.
Kompaniyaning nisbiy baxo mavaqet
va baxo raqobatbardoshligini
baxolash.

Kompaniya echishi lozim bulgan
strategik yondashuvlar va
muammolarni identifikatsiva qilish.

Muvoffagivaining kalit omillarini
aniqlash. Tarmoqning kompleks
jozibadorligi xaqida xulosa.

v v
Identifikatsiya / Kompaniyaning strategik ko'rishini baxolash.

Kalit davrlar:
Kompaniya amalda manday mwsobillikka ega? (mavjud asosiy strategiyani
yaxshilash, strategivani tubdan o zgartirish)
Arzigulik raqobat ustunligiga enshishning eng magbul yo’li qanday?

W
Strategiyani shakllantirish

Echim mezonlar
Strategiva vazivatni qanchalik yaxshi xisobga oladi?
Qanchalik ragobat ustunligiga erishishga yordam beradi?
Kompaniya faoliyatini yaxshilashga yordam beradimi?

6-rasm. Vaziyat tahlilidan strategik tanlovga

. Tarmogni ta’riflovchi umumiy iqgtisodiy ko’rsatkichlar.

2. Tarmoqdagi raqobat kuchlari va ular ta’sirining darajasi.

3. Ragobat kuchlari tarkibida o’zgarish yasovchi omullar.

4. Kompaniya raqobat mavgeining kuchli va zaif jixatlari.

5. Ragobat kurashida muvaffaqiyat va muvaffaqiyatsizlikning
kalit omillari.

6. Raqobat gaysi yo’nalishda borishini kim belgilaydi?
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7. Foyda olish nuqtai nazaridan tarmoqning jozibadorligi

Vaziyat taxlilining maqsadi kompaniyaning ichki va tashqi muxitiga
xos bulgan va kompaniyaning strategik yunalishi va imkoniyatlarini eng
yorqin ifodalovchi jixatlarni aniglashdan iboratdir. Bunda asosiy e’tibor
strategiyaga oid bir qgator muxim savollarga aniq javoblar topishga
qaratiladi. Sungra bu savollar kompanivadagi strategik vaziyatning aniq
manzarasini shakllantirish va uning strategik xatti-harakatlariga muqobil
variantlarni belgilash uchun foydalaniladi.

Yakka biznes bilhn shug’ullanuvchi kompaniyadagi strategik
vaziyatni taxlil gilish usullari kelgusida kupincha diversifikatsiyalangan
kompaniyaning strategiyasini taxlil gilishda ham foydalaniladi.

Yakka biznes bilan shug’gullanuvchi kompaniyadagi tashqi
vazivatni (makromuxitni) taxlil qilishda odatda soxa va raqobat
taxlillaridan foydalaniladi. Vaziyatni taxlil qilishda firmaning eng yaqin
atrofi (mikromuxiti) wurganiladi. 6-rasmda yakka biznes bilan
shug’ullanuvchi  kompaniya uchun strategik taxlilning strukturasi
keltirilgan. Kompaniya strategik taxlilining mantigiy echimi strategiyani
tanlashda muqobil variantlarga baxo berishdir. Shunday qilib, ushbu taxlil
strategik rejani shakllantirishning dastlabki nuqtasidir.

2. Tarmoqni ta’riflovchi umumiy iqtisodiy ko’rsatkichlar

Tarmogdagi umumiy vaziyat va undagi raqobatning taxlili
asosty  iqtisodiy  ko’rsatkichlami  o’rganishdan  boshlanadi. Bu
ko’rsatkichlar quyidagilardan iborat:

1. Bozor xajmi.

2. Raqobat miqyosi {maxailiy , regional, dunyo).

3. Bozoming o’sish sur’atlari va uni rivojlanishining qaysi
bosqichda ekanligi.

4, Raqgobatchilar soni va ularning xajmi.

5. Xaridorlar soni va ularning moliyaviy imkoniyatlari.

6. Integratsiya qaerga qarab ketayapti?

7. Texnologik o’zgarishlarning yo’nalishi va sur’atlari.

8. Tarmoqqa kirish va undan chiqish osonligi.
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9. Raqobatchilarning maxsuloti va xizmatlarining tabaqalanish
darajasi.

10. Kompaniyaning ishlab chigarish xajmi, transportirovka qilish
, marketing va reklamani tashkil qilishda tejamkorlikka erishish
imkonining borligi.

11. Tarmoqdagi «o’qitish / tajriba» egri chizig’t ijobiy
tendentsiyaga egami?

12. Tarmoqqa zarur bo’lgan kapital sarmovalar qo’vilyaptimi?

13. Tarmogdagi daromad darajasi umumiy daromad darajasidan
pastmi yoki yuqorimi?

Ushbu ko’rsatkichlar bo’yicha soxaning «portretini» tuzib, so’ng uni
taxlil qilib chiqish magsadga muvofiqdir. Buning uchun ushbu jadvalda
ayrim iqtisodiy ko’rsatkichlarning strategik jixatdan muximligiga doir
ma’lumotlar keltirilgan,

3.1-jadval
Tarmoqdagi asosiy iqtisodiy ko’rsatkichlarning
strategik axamiyati
Ko’rsatkich Ko'rsatkichning strategik axamiyati
Bozoming Kichik bozorlarda katta va yangi raqobatchilami jalb qilish
kattaligi tendentsiyasi kuzatilmaydi; katta bozorlar muayyan tarmoglarda

ragobatli ustunlikni mustahkamlash magsadida turli
kompaniyalarni sotib olmoqcht bo’lgan korporatsiyalarni o’ziga

jalb giladi.
Bozor xajmining | Jadal sur’atlar bilan o’sish yangiliklarga olib keladi, o’sishning
ortishi sekinlashishi esa ragobatni kuchaytiradi va zaif raqiblami

kurashdan chigarib tashlaydi.

Ishlab chigarish Ortigcha ishlab chigarish quvvatlari xarajatlarni ko'paytirib,
quvvatlarming | daromadni kamaytiradi, ularning tanqisligi esa xarajatlarga oid

ortigchaligi yoki teskari tendentsivalarga olib keladi.
tangisligi
Tarmogning Yugqori daromadli tarmoqglar xam yvangiliklarga olib keladi
daromadliligi
Kirish/chiqish Yuqori to’siqlar mavjud firmalarning mavgeini va ulaming
to’siglan daromadlarini ximoya giladi, to’siglar past bo’lganda esa vangi

firmalarning kirib kelishi ularga salbiy ta’sir giladi

Tovar xaridorlar |  Ko’pchilik xaridorlar tovami eng past narxlarda sotib oladilar
uchun gimmat

Standartlashtirilg Xaridorlar bir sotuvchidan boshqa sotuvchiga oson utishlari
an tovarlar mumkin
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Texnologiyaning Texnologiya va asbob-uskunalarga ajratilgan investitsiyalar

tez uzgarishi ularming eskirib qolishi tufayli uzini oglamay golishi xavfi
kuchayadi.
Kapitalga Katta talablar investitsiyalarga oid qarorlarga tanqgidiy

qo’yilgan talablar rmunosabatda buladi, investitsiyalash momenti muxim bulib
boradi, kirish va chiqish tusiglari kuchayadi.

Vertikal Kapitalga qo’yilgan talablar kuchayib boradi, kupincha ragobatli
integratsiya differentsiatsiya xhamda integratsiya darajasi turlicha bulgan
firmalar urtasidagi gqiymat differentsiatsiyasi kuchayadi

Kulamdan tejash | Narx buyicha raqobatlashish uchun zarur bulgan bozor xajmlari
" kattalashadi.

Tovaming tez ~ Tovaming xayot tsikli gisqaradi
vangilanishi

3. Tarmoqdagi raqobat kuchiar va ular
ta’sirining darajasi

«GARVARD»  universitetining  professori Maykl  Porter
tarmoqdagi raqobatchi kuchlarni quyidagicha guruxlagan:

1.Tarmoq ichida sotuvchilar o’rtasidagi ragobat.

2.Boshga tarmoqdagi kompaniyalarning o’z tovarlari bilan bu
tarmoqdagi xaridorlami egallab olishga xarakat qilishi.

3.Tarmoq ichida yangi ragobatchilaming paydo bo’lishi.

4 Xom ashyo va butlovchi detallar etkazib beruvchilarning o'z
shartlarini o’tkazishga urinishlari.

5. Xaridorlarni o’z shartlarini o’tkazishga urinishlari.

Bu taxlil firma mazkur tarmoqda duch kelishi mumkin bulgan
qulay imkoniyatlar va xavf-xatarlarni aniqlab olish maqsadida amalga
oshiriladi,

Porter buning «beshta kuch» modelini taklif gilgan (7-rasm). U
ushbu modelni asoslab berar ekan, bu kursatkichlaming ta’sir kuchi
ganchalik yugori bulsa, mavjud kompaniyalarda narx va daromadni
oshirish imkoniyati shunchalik kam bulishini ta’kidlagan edi. Bu
kuchlarning zaiflashishi esa kompaniyalar uchun qulay imkoniyatlarni
vujudga keltiradi. Kompaniya uz strategiyasini uzgartirib, ushbu
kursatkichlarni uz foydasiga o’ zgartirishi mumkin.
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Potentsial ragobatchilarning kirish xavfi (Porterning birinchi kuchi)
kompaniyaning daromadiariga taxdid solishi mumkin. Ikkinchi tomondan,
agar bu xavf kichik bulsa, kompaniya narxiarni oshirib, uz daromadlarini
kupaytirishi mumkin. Bu omilning raqobatchilik kuchi kirish tusiqlarining
{tarmogqga Kirish giymatining) balandiigiga kuchli darajada bog’liqdir.
Bunday tusiqlarning uchta asosiy manbayi bor:

- Xaridorlaming savdo markasiga sodiqligi (kirib kelayotgan
kompaniyalar buni katta investitsiyalar evaziga bartaraf qilishlani
mumkin),

- Xarajatlar buyicha mutlaq ystunliklar (ishlab chiqarish
xarajatlarining yanada kamligi mavdul kompaniyalar uchun yangi
kompaniyalar erishishi qiyin bulgan katta ustunliklar beradi);

- kulamdan tejash (bunday ustunlikka odatda katta kompaniyalar
ega buladilar). U standartlashtirilgan maxsulotni yoppasiga ishiab
chiqarishda xarajatlaming kamaytirilishi, xom ashyo, material va tarkibiy
qismlarni katta miqdorlarda sotib olishdagi chegirmalar, reklamaga
sarflanadigan xarajatlarning kamaytirilishi va xokazolar bilan bog’fiqdir.
Bulaming barchasi ishlab chiqarishni endi boshlayotgan kompaniyalar
uchun katta giyinchiliklar tug’diradi.

Potentsial
rayacbatchilarning
kirish xavfi

el e

Etkazib Amaldagi
tkazi firmalar . ;
beruvchilarning / (sotuvchilar) Xaridorlarning

: «Savdolashishy»
«S:':wdola‘shts'h» o'rtasidagi imkoniyati
imkoniyati rayaobat

]

O’rinbosar
maxsulotlar
xavfi

7-rasm. Porterning «beshta kuch» modeli
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Porter nazariyasi buyicha ikkinchi raqobatchi kuch tarmogqda
mavijud bulgan kompaniyalarming ragobatlashuvidir. Bu erda ham uchta
omilning ta’sirini kursatib utish mumkin:

- tarmoqdagi ragobatning strukiurasi;

- talabning shart-sharoitlari;

- tarmoqqa kirish tusiqlaming balandligi.

Tarmogdagi raqobatning strukturasi tarmoqdagi konsolidatsiya
darajasiga (uning fragmentlanganligi, oligopoliya yoki monopoliya
sharoitiari mavjudligi) beg’liqdir. Fragmentlangan tarmoqda potentsial
xatarlar qulay imkoniyatlarga qaraganda kuproq buladi, chunki bunday
tarmoglarga kirib kelish nisbatan engildir.

Kornisolidatsiyalangan tarmoqlarda odatda katta va mustaqil
kompaniyalar faoliyat kursatadilar. Binobarin, bir kompaniyvaning
raqobatchilik faoliyati boshga raqobatchilaming bozordagi ulushiga
bevosita ta’sir giladi, natijada ular tezda bunga javoban xarakat gilib,
raqobat kuchayadi. Bunday kompaniyalarning narx urushi olib borish
imkoniyati ragobatning asosiy xatarli kuchidir. Bunday xollarda
kompaniyalar sifatdagi ustunliklar buyicha raqobatlashishga intiladilar,
ya'ni raqobatchilik uwrushi savdo markasiga sodigqlik va narx urushi
extimolini kamaytirish pozitsiyalaridan olib boriladi. Bunday taktikaning
muvaffaqiyati tarmoqgda maxsulotni tabaqalash imkoniyatlariga bog’liqdir.

Tarmogda talabning usib borishi ragobatning susayishiga va ayni
paytda ekspansiya uchun katta imkoniyatlarning vujudga kelishiga olib
keladi. Talab bozor bilan birgalikda usib boradi, kompaniyalar
investitsiyalarning qaytish tezligini oshirish imkoniyatiga ega buladilar, bu
esa ularga bulgan ¢’tiborni kuchaytiradi. Aksincha, usishning sekinlashishi
raqobatni  kuchaytirib yuboradi, kompaniyalar sotish bozorlarini faqat
boshga kompaniyalardan tortib olish xisobigagina go’lga Kkiritishlari
mumkin bulib goladi. SHunday qilib, talabning kamayishi - raqobatning
kuchayishiga olib keladigan asosiy xatardir.

Tarmoqda talab kamaygan paytda chiqish tusiglari jiddiy xavfga
aylanadi. CHiqgish tusiqlari igtisodiy va emotsional omillar bulib, ular
kompaniyani daromadi juda kichik bulgan xollarda ham qo’llab-quvvatlab
turadi. Natijada ortigcha ishlab chiqarish quvvatlari paydo buladi, bu esa
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narx raqobatining jonlanishiga olib keladi, chunki kompaniyalar bekor
turgan quvvatlardan foydalanishga urinib, narxni pasaytirib yuboradilar.

Odatda chiqish tusiqlari quyidagilarni uz ichiga oladi:

- asbob-uskunalarga ajratilgan investitsiyalarni boshga muqobil
yunalishlarga ishlatib bulmaydi va agar kompaniya bu sohani tark etsa,
asbob-uskunalarni tashlab yuborishga tug’ri keladi;

- chiqish qiymatining ishdan bushatiladigan ishchilarga to’lanadigan
mablag’lar xisobiga gat’iy belgilab qo’yilganligi;

- xo’jalikning o’rta bo’g’inlari urtasidagi strategik uzaro
murnosabatlar, masalan, senergizm yoki ular urtasidagi integratsiya;

- tarmoqqa igtisodiy bog’liglik; masalan, agar kompaniya
diversifikatsiyalanmagan bulsa, u tarmogda qolishga majburdir.

Tarmoqdagi firmaga ta’sir qilayotgan raqobat kuchlari tarmogning
xayot tsikli mobaynida uzgarib, rivojlanib boradi. Tarmoqning jadal
sur’atlar bilan usishi raqobat kuchlarini zaiflashtirib go’yadi. Bu bosqgichda
ekspansiya va bozor soxalarini egallab olish uchun qulay imkoniyatlar
mavjud buladi. Usish sekinlashgan paytda ragobatning va ayniqsa narx
raqobatining xavfi kuchayib ketadi. Etuklik bosqgichida raqobat xavfi
kamayadi, narx raqobatini narx peshqadamlarining kelishuvi xisobiga
cheklash imkoniyati vujudga keladi. SHuning uchun bu bosqichda
daromadlar nisbatan yuqori buladi. Bu bosqichda narxga bog’liq bulmagan
raqobat katta role uynashi mumkin bulib, v maxsulotlarni tabagalash
ustunliklaridan foydalanadigan kompaniyalar uchun juda muximdir.
Tanazzul bosgichida vaziyat uzgaradi. CHiqish tusiglari yuqori bulsa,
raqobat aynigsa kuchayadi, daromad kamayadi va narx urushi xavfi
vujudga keladi.

Porterning  uchinchi  kuchi  xaridorlaming  «savdolashish»
imkoniyatidir. U eng yaxshi sifat yoki xizmat kursatishga bulgan talab
tufayli narxlarga bosim kursatish xavfini vujudga keltiradi. Zaif xaridorlar
¢sa, aksincha, narxlarning usishiga va daromadning ortishiga yul
qo’yadilar.

Xaridorlar quyidagi hollarda aynigsa kuchlidirlar:

- etkazib beruvchi soha bir necha kichik kompaniyalardan tarkib
topgan bulib, xaridorlar kam bulganda,
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- xaridorlar tovarlarni katta migdorda sotib olganda;

- tarmoq 0’z faoliyat turidan kelib chiqqan xolda xaridorlarga kuchli
darajada bog’lig bulganda;

- xaridorlar bir necha etkazib beruvchi tarmoqlar ichidan eng past
narx taklif qilayotgan bittasini tanlash imkoniyatiga ega bulganda (bu
ushbu tarmoqda narx ragobatini kuchaytiradi),

- xaridorlar uchun turli kompaniyalardan tovar sotish olishni
iqtisodiy jixatdan yaxlit bitta xarid deb qarash mumkin bulganda va
xokazo;

Turtinchi raqobat kuchi etkazib beruvchilarning bosim kursatishidir.
Bu bosim natijasida etkazib beruvchilar narxlarni kutarish bilan taxdid
solib, kompaniyvalarni etkazib berilayotgan maxsulot miqdorini
kamaytirishga majbur giladi va daromadni pasaytiradi. Bunga mugobil
ravishda - zaif etkazib beruvchilar uz maxsulotlariga bulgan narxni
pasaytirishga va yuqoriroq sifatni talab gilishga imkon beradilar. Quyidagi
xollarda etkazib beruvchilar tomonidan kursatiladigan bosim ayniqsa
kuchii buladi:

- etkazib berilayotgan maxsulotning umini bosa oladigan tovarlar
kam bulib, u kompaniyaning ishonchli maxsuloti bulganda;

- tarmoqdagi kompaniyalar ta’minotchi firmalar uchun muxim
bulmaganda;

- etkazib berilayotgan maxsulotlaming sifati yuqoriligi tufayli
kompaniyalarning boshga maxsulotga utishi gimmatga tushganda;

- etkazib beruvchilar ilgari tomon vertikal integratsiyalanish
xavfidan foydalanganda;

- sotib oluvchi kompaniyalar orqaga tomon vertikal
integratsiyalanish xavfidan foydalana olmaganda.

Beshinchi  ragobatchi  kuch  tovarping umini  bosuvchi
maxsulotlarning paydo bulish xavfidir. Tovarning urnini tulig bosa
oladigan maxsulotlarning mavjudlgi jiddiy xavf tug’diradi va
kompaniyaning narxlarini xamda daromadlarini cheklab qo’yadi. Ammo,
agar kompaniya maxsulotlarining urnini bosa oladigan tovarlar kam bulsa,
kompaniya narxlarni oshirishi va qo’shimcha daromad olishi mumkin.
Kompaniyaning strategiyasi bu faktdan foydalana olishi lozim.
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Tarmoqdagi raqobat darajasiga ko’ra kuyidagilarga bo’lanadi:

1. Shavqatsiz raqobat

2.  Intensiv ragobat

3.  Meyordagi raqobat

4.  Jalb qiluvchi zaif ragobat

Bozorga yangi kirib kelgan firma yangi ishlab chiqarish
quvvatiga ega bo’lishi , ayrim xollarda kattagina resurslarga ega
bo’lishi mumkin, Bunday firmalar bozorda o’z o’rnini topib egallash
uchun kurashadi. Bozorda vyangi raqobatchining paydo bo’lishi
quyidagi omillarga bog’liq:

1. Bozorga kirish yo’lidagi to’siqlar:

¢ Bozorda ishlayotgan kompaniyalarning reaktsiyasi:

Bozorga kirish yo’lidagi to’siglar quyidagicha bo’ladi:
Ishlab chiqarish miqiyosining tejamkorligi (bunday ustunlik
bozorda ishlayotgan katta xajmga ega bo’lgan kompaniyalarda
bo’ladi. YAngi firma esa bozorga birdaniga katta xayjm bilan
chiqolmaydi.)

o Texnologiyva va NOU XAU ga erishishning imkoniyati
yo’qligi:

*» «O’qitish/Tajriba» egri chizigining samarasi:

¢ Xaridorlarning ma’lum markalariga moyilligi:

* Korxona xajmlariga bogliq bo’lmagan xarajatlaming teng
emasligi:

» Sotish kanallariga kira olish:

¢ Nazorat qiluvchi organlarning  xarakatlari . (litsenziya,
ruxsatnomalar)

e Tariflar va tarifdan tashgari cheklashlar {dempingga qarshi
gonunchilik, maxalliy firmalarning majburiy qatnashishlari)

4.Raqobat kuchlari tarkibida o’zgarish yasovchi omillar

Bozordagi vaziyat tez-tez o'ztarib turadi, chunki bozorda
ishlayotgan kompaniyalar bozorga kirib kelayotgan yangt firmalarmi
o'z siyosatini o’zgartirishga majbur qiladi. Bozorda eng ko'p ta’sir
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qgiladigan kuchlar raqobatni xarakatlantiruvchi kuchlar deb ataladi. Bu
kuchlarni taxlil gilish 2 bosgichdan iborat:

1. Xarakatlantiruvchi kuchlarni aniqlash.

2. Ushbu kuchlar ta’sirini aniqlash.

Bozorda eng ko’p uchraydigan xarakatlantiruvchi kuchlar

quyidagilardan iborat:

o Igtisodiy o’sishning uzoq muddatli  tendentsiyalaridagi
o’zgarish; .
¢ [stemolchilar ttérkibi va tovarlardan foydalanish usullarining
o’zgarishi;

¢ Yangi maxsulotlami joriy qilish;

o Texnologik o’zgarishlar;

» Marketing tizimidagi o’zgarishlar;

¢ Yirik firmalarning bozorga kirisht yoki chiqishi;

¢ NOU XAU ni targalishi;

¢ Tarmogqlar globallashuvining o’sishi;

» Unumdorlik va xarajatlar tarkibining o’zgarishi;

o Xaridorlar moyilligining tabagalangan tovarlardan standart
tovarlarga o’tishi;

¢ Davlat qonunchiligi va siyosatidagi o’zgarishlarning ta’siri;

» [jobiy qadriyatlar, moyilliklar va turmush tarzining o’zgarishi;

+ Noaniglik va tavakkalchilik omillari ta’sirining kamayishi.

S.Kompaniya raqobat mavqeining kuchli va zaif jixatlari

Tarmoqdagi raqobat tarkibini o’rganishdagi keyingi gadam - bu
raqobatlashayotgan kompaniyalarning bozordagi o’mini aniqlashdir.
Tarmoqdagi firmalar raqobat mavqeini tagqoslashning asosiy usuli- bu
strategik guruxlar kartasini tuzishdir.

Strategik  guruxlar  kartasi - tarmoqda raqobatlashayotgan
firmalarning raqobat mavqelarini aks ettiruvehi asbobdir. Bu taxliliy
usul tarmoqning umumiy taxlili va xar bir firmaning bozordagi
mavqeini bir biriga bog’laydi. Buning uchun tarmoqda ishlayotgan
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barcha kompaniva va firmalar strategik gurnxlarga bo’linadi. Strategik
guruxlarga ragobat uslubi va bozordagi mavgei bir xil bo’lgan firmalar
kiritiladi. Bozordagi asosiy ragobatchilar nechta bo’lsa strategik
guruxlar soni xam shuncha bo’ladi, ammo buning uchun
ragobatchilarning xar biri ©o’zining ragobat usuliga va bozorda o’z
mavqeiga ega bo’lishi lozim.

Strategik guruxilar kartasini - tuzish tartibi quyidagicha:

[ Tarmoqdagi firmalarning bir biridan farqlantiravchi belgilari
aniqlanadi.

0 Kartaning o’qlari bo’ylab turli xarakteristikalarni juftligi

tushiriladi.

0 Kartaga firmalar 2 o’zgaruvchan ko'rsatkichlarga asosan
joylashtiriladi.

diametri xar bir strategik guruxning bozordagi o’rniga proportsional
bo’ladi. Ana shu ko’rsatkichlardan foydalanib strategik guruxlarning 2
o’lchamli kartasini tuzish mumkin.

Bir tarmoqda faoliyat kursatayotgan firmalarning nisbiy raqobat
pozitsivalarini urganish uchun  strategik guruxlash jarayonlaridan
fovdalaniladi.

Bir strategik guruxdagi kompaniyalar maxsulotlar diapazonining
kengligi, tovar xarakati kanallaridan foydatanish usullari; uxshash
texnologik yondashuvlar, vertikal integratsiyalanish darajasi, servisning va
texnologik xizmat kursatish xarakteri kabi turli belgilar buyicha
birlashishlari mumkin. Tarmoqda bozorga nisbatan strategik yondashuvlari
bir xil bulgan bitta strategik gurux mavjud bulishi mumkin.

Strategik guruxlar xaritasini tuzish va firmalami v yoki bu gurux
tarkibiga kiritish quyidagicha amalga oshiriladi:

1. Tarmoqdagi firmalarni  bir-biridan  farglovchi  raqobatli
xarakteristikalar aniglanadi ( narx, sifat, faoliyat geografiyasi, integratsiya
darajasi, maxsulot nomenklaturasi va xokazo).
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2. Firmalarning xolati ikki chiziqli chizmaga joylashtiriladi (tanlab
olingan xususiyatlari bo’yicha).

3. Bir strategik soxaga to’gri keladigan firmalar aniqlanadi.

4. Xar bir guruxning tarmoqdagi umumiy savdo xajmidagi ulushi
aniqlanadi.

Shunday qilib, tarmogni strategik guruxlashning yuqorida aytib
utilgan ikki o’lchovli xaritasi yasaladi.(8-rasm).

Narx / sifattobro’y,
. Anxayzed
Super A
Yugori i Importchilarning ) Bush
ko pchiligt Miller
O’rta
Koors
Shtroxs
| Xeyneman i
Qolganlaming e,
Quyi ko’ pehiligi Pabast

8-rasm. AQSh pivo ishlab chigarish sanoatidagi strategik
guruxlar xaritasi

Agar jiddiy tafovutlar ikkitadan ortiq bo’lmasa, bir necha xarita
tuzish magsadga muvofiqdir.

Turli strategik guruxlar bir-biriga qanchalik yaqin joylashgan bulsa,
ular urtasidagi raqobat shunchalik kuchli buladi. Eng yagqin
raqobatchilarning fe’l-atvorini urganish muximdir. Raqobatchilarning
strategiyasini, ularning kelgusida qanday yul tutishini bilmay turib, ular
bilan muvaffagiyatli ragobatlashish mumkin emas. Raqgobatchilar nima
qilmoqda va nima qilmogqchi - bu savollarga javob topish kompaniyaning
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strategik faoliyati uchun nixoyatda muximdir, aks xolda u xar doim
mudofaa pozitsiyasida bulishga majbuor buladi.

Ragobatchilarning strategivalari 3.2-jadval yordamida aniglanadi.
Odatda, ragobatchilarning maqsadlari va strategiyalari xagidagi
ma’lumotlarni ushbu jadval yordamida umumlashtirish muayyan
raqobatchilik xatarlari va pozitsiyalarini baxolash uchun etarlidir.

Firmalarning raqobatdagi kelgusi pozitsivalarini baxolash uchun
e’tiborni wlarning bozordagi uz axvolini yaxshilash imkoniyatlariga
qaratish lozim. Agressiv raqobatchilar yangi strategik tashabbuslar
manbaidirlar. 0’z magsadiga erishgan ragobatchilar uzlarining xozirgi
strategiyasini amalga oshirishda davom etadilar. Bezovta va molivaviy
jixatdan og’ir axvolda golgan raqiblar xujumchi yoki mudofaachi sifatida
yangi-yangi strategik xatti-xarakatlarga utishlari mumkin. SHu munosabat
bilan uzingizni wushbu kompaniya menejerlarining urniga qo’yib
kurishingiz va ularning ganday yul tutishlarini muloxaza qilib kurishingiz
mumkin_

6. Ragobat kurashida muvaffagiyat va muvaffaqiyatsizlikning
kalit omillari

Ragobatili strategivaning moxiyati kompanivaning
o'z tashqi muxitiga bo lgan munosabatidir

M.E, Porter

Agar firma yoki kompaniya o’z raqiblarining xatti xarakatiarini
kuzatib bormasa u ko’zini boglab olib raqobatlashmoqchi beo’lgan
xisoblanadi. Xuddi shaxmatdagidek ragobat kurashida xam raqibining
keyingi wurishini oldindan ko’ra bilish bebaxo axamiyatga egadir.
Agar raqibining keyingi qadamini bilmasa, kompaniya Galaba
qgozonolmaydi. Bu boradagi raqobat kurashi quyidagi yo’nalishlarda
olib boriladi:
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I-Ragiblar strategiyasini aniglash, Buning uchun raqib
kompaniya faoliyatining asosiy iqtisodiy ko’rsatkichlari, uning
bozordagi mavgei, strategik maqsadlari raqobat strategiyasi o’rganiladi.

2-Kelajakda tarmogning etakchisi bo’lishi o’ki etakchi bo’lgan
Sirmalarni  anigfash. Buning uchun xar bir firmaning potentsial
imkonivatlarini o’rganib ularning ichidan boshqalardan o’zib ketish
o’ki 0’zib bo’lgan firmalar belgilanadi. Kelajakda qaysi firmalar o’z
mavqeini yo’qotadi, qaysi biri etakchi bo’lishi mumkinligini to’g’ri
belgilash firmaning strgtegiyasini tuzishda muxim axamiyat kasb
etadi.

3-Ragiblarning keyingi qadamini oldindan ko’ra \bilish.
Agressiv raqib odatda qandaydir yangi strategik qadam qo’yadi.
O’zining bozordagi mavqeidan ganoatlanadigan firmalar esa amaldagi
strategivasini saqlab turadi. Omadsiz firmalarning axvoli shuqadar
yomon bo’ladi-ki, ular yaxshi o’ylanmagan bo’lsa xam xujumga
o’tishga majbur bo’ladilar.

Raqibning keyingi gadamini oldindan aytib berish uchun o’sha
kompaniyadagi vaziyvaini raxbarivatning kayfiyatini, ularning fikrlash
tarzini bilish lozim. Raqib xaqida axborot yig'ishga qaratilgan
razvedka faolivati uning xarakatlarini oldindan bilish va samarali
garshi choralar ko’rish imkonini beradi.
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Muvaffagivatning asosiy omillari (MAQ) - muayyan tarmoqdagi
molivaviy va raqobatli muvaffaqivatning asosiy belgilovchi omillaridir.
Ularni aniqlash - strategiya ishlab chiqishning asosiy yo’nalishlaridan
biridir. Ular strategiyani ishlab chigishda hal qiluvchi role o’ynashi
mumkin, biroq ular turli tarmoqlarda turlicha bo’ladi. Odatda bir tarmoqqa
shunga o’xshash uch-to’rtta omil xarakterli bo’lib, ularning bir-ikkitasi eng
muhimi bo’lib, taxlilning vazifasi ularni aniqlashdan iborat bo’ladi.

Quyida MAOningL turlari va ularning tarkibiy gismlari sanab
o’tilgan:

1. Texnologiyaga bog’liq omillar:

- ilmiy tadqiqotlarning saviyasi,

- ishlab chiqarish jarayonlarda innovatsiyalarga qodirlik;

- maxsulotda innovatstyalarga qoditlik;

- mazkur texnologiyvada ekspertlarning roli.

2. Ishlab chiqarish bilan bog’liq omillar:

- kam xarajatli ishlab chiqarishning samaradorligi (ishlab chiqarish
ko’lamidan tejash, to’plangan tajriba samarasi);

- ishlab chiqarish sifati;

- yuqori fond qaytimi;

- ishlab chiqarish xarajatlarning kam bo’lishi, kafolatlanadigan
xolda joylashtirilishi;

- tegishli malakali ishchi kuchi bilan ta’minlash,

- yugori mexnat unumdorligi (aynigsa ko’p mehnat talab qiladigan
soxalarda);

- arzon loyixalashtirish va texnik ta’minot;

- ishlab chiqarishning model va o’lchamlarning o’zgarishiga
moslashuvchanligi.

3. Tagsimlash bilan bog’liq omillar;
- distribbyutoriar/dilertarning qudratli tarmog’i;
- chakana savdodan tushadigan daromadlar extimoli;
- kompaniyaning 0’z tarmog’i;,
- tez etkazib berish.
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4. Marketing bitan bog’liq omillar:

- savdoning v, o . sinalgan, tekshirilgan usuli;

- qu'f‘y= 120N seryis va texnik xizmat ko’rsatish;
- xarid talablayy,. aniq gondirilishi;

- tﬁ"’aﬂm diapazunining kengligi;

- tijorat San’ati;

- Jozibali dizay, va upakovka ;

- xaridorlar uchyp, atolatlar.

5. Malakaga bog°liq omillar:
- noyob St do |-
- sifatni nazorg, qi];sh
- loyixalash Soxasidag
- texnologiyy Soxasid
- aniq va sodqy re
- ITTKI bosqjcy,:

xosil gilish va ulam; tez

«NOU-Xaunsi;

1 ekspertiar;

agi ekspertlar;

klama qilish qobiliyati;

da ishlab chigarish natijasida yangi maxsulotlarni
bozorga olib chiga olish.

6. TaShkll?tning imkoniyatlariga bog’liq omillar:

i 0!1)! da,m"adagi axhorot tizimlari;

- 0zgarib turgyy bozor sharoitlariga tez moslasha olish gobiliyati;

. .bc‘hrshqaruv Maxorati va boshqaruv soxasidagi «nou-xaunlarning
mavjudligi.

- ijobly imidj v, obro’:

- qulayjoylashm,;

- xushmuomma va mul

- patent Ximayasi,

- umumiy Xal‘ajat;

B““da"_ tashqar;, tarmogning jozibadorligiga umumiy baxo berish
lozim («Menejm'ent asoslarin kl]l‘Sig& garang)

Muvafladivatning  \olit  omiltari (MK.O)bu  raqobatbardosh
kka erishish uchun firma ta’minlashi

oyim xizmat ko’rsatish;

arning kamligi.
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lozim bo’lgan raqobat imkoniyatlari va faoliyat natijalaridir. M.K.O
shunday omillarki, ularga firma aloxida e’tibor berishi kerak , chunki
ular firmaning wmuvaffagiyati yoki muvaffaqiyatsizligini belgilab
beradi. Masalan: pivo sanoatida ishlab chigarish quvvatlarining to’liq
bandligini ta’minlash shunday omilga kiradi. {(bu ishlab chiqarish
xarajatlarini minimallashtirib beradi) M.K.O xar bir tarmoqda o’ziga
X0s Xususiyatga , ko’rinishga ega bo’ladi. Aynim tarmoglarda MKOlar
3-4ta bo’lishi mumkin , IeEin xal giluvchi axamiyatga 1 yoki 2 tasi ega
bo’ladi.

Tarmoq va undagi raqobat taxlilining pirovardida tarmoqning
jozibadorligi aniglanadi. Buning uchun quyidagi ko’rsatkichlar asos
qilib olinadi:

A-tarmoqning o’sish imkoniyatlari

B-xarakatlantiruvchi kuchlarning tarmogqa 1jjobiy yoki salbiy
ta’'sir ko’rsatishi:

V-Tarmoqga yirik firmalarning kirish (chigish} imkoniyatlari:

(G-Talabning bargarorligi:

D-Raqobat kuchlari ta’sirining kuchayishi yoki zaiflashishi:

E-Tarmoq oldida turgan muammolaming jiddiyligi:

J-Tavakkalchilik va noaniqlik darajasi:

Z-Ragobat natijasida tarmoqdagi daromad darajasining pasayishi
yoki ko’tarilishi.

7. Soxa va raqobat taxlillarini umumlashftirish.

Bunday umumiashtirish 3.3-jadval vordamida amalga oshiriladi.

Shuni ham qayd qilib utish lozimki, taxlil uylab utirmay
qo’llayveradigan algoritm emas. Dastlabki ma’lumotlardan foydalanish
ham, natijalarni talgin qilish ham ijodiy yondashuvni talab giladi. Bunday
taxlil bir martali jarayon bulmay, real uzgarishiami hamda uni ko’llash
amaliyotining natijalarini xisobga olgan xolda davriy takroriab turishni
talab giladi.
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4-jadval
Soxa va raqgobat taxlillarini umumlashtiruvchi
jadval shakdi

1. Soxaviy muxitning asosty iqtisodiy xarakteristikalari (bozoming usishi, geografik
Xususivatlari, tarmogning strukturasl, iqtisodiy mavqe, investitsiyalarga bulgan
talablar va xokazo)

2. Xarakatlantirovchi kuchlar

3. Ragobat taxlilt

3.1. Ragobatlashuvchi sotuvchilar urtasidagi musobaqa (kuchly, urtacha, zaif, raqobat
vositasi)

3.2. Potentsial kirish xavh {(kuchli, urtacha, zaif, kirish tusiglarining tarkibi}

3.3. Tovarning urnini bosuvchi maxsulotlarning raqobati (kuchli, urtacha yoki zaif]
(ntma uchun?)

3.4. Etkazib beruvchilaming «savdolasha olish» qobiliyati (kuchli, witacha yoki zaif,
(nima uchun?)

3.5. Iste’molchilarning «savdolasha olish» qobiliyati (kuchli, urtacha yoki zaif (nima
uchun?)

4. Asosiy kompaniyalarning/strategik guruxiarning raqobatchilik pozitsiyasi

4.1. Qulay pozitsiyalash {nima uchun?)

4.2. Noqulay pozitsiyalash (nima uchun?)

5. Ragobat taxlili

5.1. Asosiy ragobatchilarning strategik yondashuvlari / amalga oshirishi mumkin
bulgan xatti-xarakatlari

5.2. Kimni va nima uchun kuzatish kerak?

6. Muvaflagivatning asosiy ornillari

7. Tarmogning istigbollari va umumiy jozibadorligi

7.1. Tarmoqni jozibali giluvchi omillar

7.2. Tovaming jozibadorligini kamaytiradigan omillar

7.3. Tarmogning uziga xos natijalari / muammolani

7.4. Rentabellik istigbollan (ijobiy / salbiy)

Nazorat savollari:

1. Tarmogni ta’riflovchi asosiy ko’rsatkichlar qanday?

2. Tarmogda qanday raqobat kuchlari bo’ladi?

3. Tarmogdagi ragobat kuchlari nisbati nirmalar o’zgartirib
o’ zgartirib yuborilishi mumkin?

4. Qanday kompaniya kuchli yoki zaif mavqega ega bo’ladi?

5. Muvaffagivatning kalit omili nima?

6. Tarmogning jozibadorligi qanday aniqlanadi?
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4-Mavzu: Kompaniya xolati taxlili

Reja:
1.Kompaniya strategik pozitsiyasini baxolash uslubi.
2. Amaldagi strategiya qay darajada samarali ?
3. Kompaniyaning kuchli va zalf tomonlari nimada?
4. Kompaniyaning narxiari va xarajatlari raqebatbardoshmi ?
5. Kompaniyaning raqobat pozitsiyasi qay darajada mustaxkam ?
6. Kompaniya qanday straggik muammolarga to’qnash keladi ?

1. Kompaniya strategik pozitsiyasini baxolash uslubi.

Bu mavzuda kompaniya xolati taxlilining ushubiyatini ko’rib
chiqamiz. Bu 5 ta savolga kelib taqaladi:

1) Amaldagi strategiya qay darajada samarali?

2) Kompaniyaning kuchli va zaif tomonlari nimada?

3) Kompaniyaning narxlari va xarajatlari raqobatbardoshmi?

4) Kompaniyaning ragobat pozitsiyast qay darajada mustaxkam?

5) Kompaniya qanday strategik muammolarga to’qnash keladi 7

Bu savollarga javob berish uchun 4 ta taxliliy asbobdan
foydalaniladi: SWOT - taxlil, qiymatlar zanjiri, Xxarajatlar taxlili va
raqobatbardoshlikni baxolash.

SWOT-taxlil,

SWOT - inglizcha Strengts (kuchlar), Weaknesses (zaif tomonlar),
Opportunities (qulay imkoniyatlar) va Threats (taxdidlar) suzlaridan
tuzilgan akronimdir. Kompaniyaning ichki holati asosan § va W bilan,
tashqi muxiti esa O va T kursatkichlarda ifodalanadi. 4.1-jadvalda SWOT-
taxlilda xisobga olish magsadga muvofiq bulgan asosiy omillar keitirilgan.

4.1-jadval
SWOT-taxlilda xisobga olinadigan omillar

Potentsial ichki Potentsial ichki
kuchli jixatlar (S): zaif jixatlar (W):
Aniq namoyon bulib turgan Ba’zi nufuzli jixatlarni go’ldan boy berish
nufuzlilik
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Munosib moliyaviy manbalar Strategiyani uzgartirish uchun zarur bulgan
molivaviy mablag’laring vuqligi
Ragobat kurashi san’atining Bozor maxorati urtachadan past
yuksakligi
Iste’molchilami yaxshi Iste’molchilar xagidagi axborotaing taxlil
tushunish qilinmasligi
Tan olingan bozor peshqgadami Bozorning zaif ishtirokchisi
Aniq ifodalangan strategiya Aniq ifodalangan strategiyaning yugligi, wii
amalga oshirishdagi izchillikning yuqligi
Ishlab chiqarish kulamidan Maxsulot narxining asosiy raqobatchilarga
tejash, narxdagi ustunlik garaganda yuqoriligi
Firmaning uz noyob Eskirgan texnologiya va asbob-uskunalar
texnologiyasi, eng yaxshi ishlab
chiqarish guvvatlari
Ishonchli, sinalgan boshgaruv Boshgaruvda teranlik va
moslashuvchanlikning boy berilishi
Ishonchli tagsimot tarmog’i Tagsimot tarmog'ining zaifligi
Yuksak [TTKI san’ati ITTKI pozitsiyalarining zaifligi
Tarmoqdagi eng samarali Hgari surish siyosatining zaifligi
(ta’sirchan) reklama
Potentsial tashqi Potentsial
qulay imkonivyatlar (O} ichki taxdidlar (T)
Iste’molchilarning qo’shimcha | Bozor usishining sustlashishi, yangi bozor
guruxlariga xam Xizmat segmentlan kirib kelishining salbiy
kursatish imkonivati demografik uzgarishlari
Mumkin bulgan tovarlar O’rin bosuvchi tovarlar savdosining usishi,
diapazonining kengayishi xaridorlar didi va extiyoilarining uzgarishi
Raqobatchilarning Raqobatning keskinlashishi
kungilchanligi
Tashqi bozorlarga chigishdagi Tovarlari arzon bulgan xorijiy
savdo tusialatining kamayishi raqobatchilarning paydo bulishi
Valyuta kursiarining ijobiy Valyuta kurslarining salbiy uzgarishi
siljishi
Resurslaming kupligi Etkazib beruvchilar tomonidan qo’yilgan
talablaming kuchayishi
Cheklovchi gonunchilikning | Narxning qonun tomonidan boshgarib turilishi
susayishi
Biznes beqarorligining susayishi| Biznesda tashqi sharoitning beqarorligiga
bog’liglik

Kompanivaning strategik istigboli uchun kuchli jixatlar aynigsa
muximdir, chunki ular strategivaning poydevorini tashkil qiladi, raqobatli
ustunliklar ana shu jixatlar asosiga qurilishi lozim. Ayni paytda yaxshi
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strategiva zaif jixatlami kurib chiqishni xam talab giladi. Tashkiliy
strategiya bajarish mumkin bulgan ishlarga yaxshi moslashgan bulishi
lozim. Kompaniyaning vziga xos jixatlarini aniqlash aloxida axamiyat
kasb etadi. Bu esa strategivani shakllantirish uchun muximdir, chunki:

- noyob imkoniyatlar firmaga bozordagi qulay vaziyatlardan
foydalanish imkoniyatini beradi;

- bozorda raqobat ustunliklarini vujudga keltiradi;

- potentsial jixatdan strategiyaning asosini tashkil etishi mumkin.

Tarmoqdagi  qulay  imkoniyatlami  kompaniyaning  qulay
imkoniyatlaridan farqlash kerak. Tarmoqdagi ustivor va qayta paydo
bulayotgan qulay imkoniyatlar raqobat ustunligiga ega bulgan yoki usish
uchun boshqa imkoniyatlari bulgan kompaniyalar uchun aynigsa mos
keladi.

SWOT-taxlil quyidagi savollarga javob topishga yordam beradi:

- kompaniya uz strategiyasida uzining ichki kuchli tomonlaridan
yoki ustunliklaridan foydalanadimi? Agar kompaniyaning xech qanday
ajralib turuvchi ustuniikiari bulmasa, uning qanday potentsial kuchli
jixatlari ana shu ustunliklarga aylanishi mumkin?

- kompaniyaning zaif jixatlari uning raqobatdagi eng nozik
tomonlarimi? Ular ma’lum bir quiay jixatlardan foydalanishga imkon
bermaydimi? Strategik jixatdan kelib chiqgqan xolda qaysi zaif jixatlarga
tuzatish kiritish kerak?

- qanday qulay sharoitlar kompanivaga muvaffagiyat qozonishga
imkoniyat yaratadi? SHuni qayd qilib utish lozimki, foydalanish usullari
bulmagan qulay unkoniyatlar sarobdan boshqa narsa emas. Firmaning
kuchli va zaif tomonlari uning boshqa firmalarga qaraganda qulay
imkoniyatlardan foydalanishga yaxshiroq yoki yomonroq darajada
moslashishiga yordam beradi.

- menejerni qaysi taxdidlar ko’proq tashvishlantirishi kerak? U
himoyani yaxshi tashkil qilish uchun gaysi strategik chora-tadbirlarni
amalga oshirishi lozim?
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Strategik qiymar taxlili

Kompaniyada yuzaga Kelgan vaziyatni eng aniq kursatadigan
indikatorlardan biri - uning uz ragobatchilariga nisbatan narx
pozZitsiyasidir. Bu ayniqsa maxsuloti kam differentstyalashgan tarmoglarga
ta’allugli bulib, kompaniya har ganday sharoitda ham uz raqiblardan
orqada qolmasligi kerak, aks xolda raqgobatli pozitsiyani qo’ldan boy berib
qo’yishi mumkin. Raqgobatchilarning xarajatlaridagi farglarga quyidagilar
sabab bulishi mumkin:

- Xom ashyo, materiallar, tarkibiy qismlar, energiva va shu
kabilarning narxlaridagi farglar;

- asosiy texnologiyalar, asbob-uskunalarning yoshidagi farglar;

- ishlab chigarish birliklarining kattaligi turlicha bulganligi, ishlab
chigarishning kumulyativ ta’siri, ishlab chigarish unumdorlik darajalari,
turli soliq sharoitlari, ishlab chiqarishni tashkil gilish darajasi va xokazolar
tufayli ichki tannarxlardagi farglar;

- inflyatsiya va valyuta kurslarining uzgarishiga kuchli bog’liqlik;

- transport xarajatlaridagi farqlar;

- tagsimot kanallariga sarflanadigan xarajatlardagi farqlar.

Strategik giymatli taxlilda asosiy e’tibor firmaning uz ragiblariga
nisbatan qiymat pozitsivasiga qaratiladi. Bunday taxlilning birlamchi
taxliliy yondashuvi giymat zanjirini yasash bulib, ushbu zanjir xom
ashyodan pirovard iste’molchilarning narxlarigacha bulgan giymat
manzarasini aks ettiradi (4.2-jadval). Ushbu jadval xarakatiar/xarajatlar
zanjirida raqobatchi firmalar bir-biridan eng katta farq qiladigan uchta
asosty soxa borligini kursatadi: ta’minot soxasi, tagsimot kanallarining
tlg’or gismlari, kompaniyaning uz ichki faoliyati. Agar firma zanjirning
orqa yoki oldingi qismlarida raqobatbardoshlikni kuldan boy bersa, u
raqobatbardoshlikni tiklash magsadida uz ichki xatti-xarakatiarini
uzgartirishi mumkin.
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4.2-jadval

-

LX3

a qiymat zanjiri

Xatti-xarakatlarning soxalar buyich

Xarakatlar / xarajatlarning to’lig

tarmoq zanjiri
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JEeyerex syareq Iop
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Qiymat bushliglari asosan zanjirning orgqa qismida yotsa, firma

m:

*

hi mumk

iris

| strategik xatti-xarakatlami amalga osh
- etkazib beruvchilar bilan wzi uchun qulay narxlar tug’risida

kelishib olishi

ixi

quyidagi olt

+
*

- etkazib beruvchilar bilan ulaming xarajatlarini kamaytirish

maqsadida ish olib borishi

3

qilish uchun orqaga tomon

nazorat

moddiy xarajatlarni

integratsiyalanishi;

- arzonroq o’rinbosar tarkibiy gismlardan foydalanishga urinishi;
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- tagsimotning narxlari magbui bulgan yangi manbalarini topishi;

- zanjiming boshga qismlarida tejamkorlik evaziga fargni
kamaytirishga urinishi mumkin.

Qiymat buyicha ragobatbardoshlikning boy berilishiga sabab
zanjirning ichki soxalarida bulsa, quyidagilami amalga oshirish magsadga
muvofigdir:

- byudjetning ichki moddalarini taftish qilish;

- ishchilaming va qimmatbaxo asbob-uskunalarning mexnat
unumdorligini kutarishga urinish;

- ba’zi texnologik jarayonlarni firmaning uzida emas, balki chetda
bajarish foydalirog bulish-bulmasligini urganib chiqgish;

- resurslami tejovchi texnologik vangiliklarni investitsiyalash;

- giymatning xavf tug’dirayotgan tarkibiy gismlarini ishlab chiqarish
va asbob-uskunalarga yangi investitsiyalar ob’ekti sifatida kurib chiqish;

- maxsulotning qiymatini kamaytirish magsadida uni yangilash va
xokazo;

Firmaning ragobat pozitsiyasi kuchini baxolash.

Qiymat, raqobat pozitsiyasini baxolashga qo’shimcha ravishda
kompaniyaning ragqobat pozitsivasi va raqobatchilik kuchini umumiy taxlil
qilish xam talab qilinadi. U quyidagi savoliarga javob berishi kerak:

- firmaning bugungi raqobat pozitsiyasi qanchalik kuchii?

- bugungi strategiyadan foydalanilganda raqobat pozitsiyasining
qanday uzgarishini kutish mumkin?

- firmaning ganday raqobat ustunliklari bor?

Firmaning raqobat prozitsiyalarini baxoiash uchun
muvaffagiyatning asosiy omillari buyicha balli baxolar shkalasidan
foydalaniladi. Bunda firma va uning ragiblari buyicha ana shunday omillar
solishtirib kuriladi (4.3-jadval).

Umumiy goida: kompaniya uzining ragobatdagi kuchli jixatlarini
kupaytirib borishi va uzining raqobatchilikdagi zaif jixatlarini ximoya
qilishi kerak. U vz strategiyasida uzining kuchli jixatlariga tayanishi va
zaif jixatlarini mustahkamlashga oid chora-tadbirlami kurishi lozim.
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Ayni paytda raqiblarning kuchli jixatlari reytingi xujurmmning qaysi
tomondan bulishini va aksincha, ragibiarming zaif tomoni qaerda ekanligini
kursatadi.

Agar aynan kompaniya raqobatda kuchli buigan jixatiarda raqibiar
zaif bulsa, vshbu vaziyatdan foydalanib qolish chora-tadbirlarini kurish
lozim.

4.3-jadval
Firmaning r@ubat pozitsiyasidagi kuchli va
zaif jixat belgilari
Ustunlik belgilari Zaiflik belgilari
Muxim farq giluvchi ustuntiklar Real farq giluvchi ustunliklarning
yuqligi
Bozor ulushining kattaligi {yoki bozorda | Bozordagi asosiy raqiblarga nisbatan
peshqadamlik) yuqotishlar
Izchil yoki ajralib turuvchi strategiva Aniq strategiyaning yuqligi
Iste’molchilar sonining usishi va ulaming Iste’molchilar oldida obruning
sodigligi pasayishi
Peshgadamliaming strategik guruxida O’z pozitsiyalarini qo'ldan boy
bulish berayotgan strategik guruxga tushib
golish
Tez usib borayotgan bozor segmentlarida | Bozor potentsiali eng katta bulgan
kontsentratsiyalanish soxalardagi zaiflik
Narxdagi ustuniik Tannarxi yuqori bulgan tovarlar ishlab
chigarish
Daromad urtachadan yuqort Daromadlarning usishi urtachadan past

Marketing maxorati urtachadan yuqori | Bozorda muvaffagiyat qozonishning
asosiy omillari kam

Texnologik va innovatsion qobiliyatlar | Maxsulotlar ishlab chiqishda sustlik,

urtachadan yuqori sifatning vaxshi emasligi
Xavf-xatarlarga tashabbuskor, Vujudga kelayotgan taxdidlarga
tadbirkorlarcha yondashuv nisbatan yaxshi pozitsiyaning yuqligi

Qulay imkoniyatlarni kupaytirish Asosiy ragiblarga nisbatan yugotishlar
pozitsiyasi
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4.4-jadval

Kompaniyaning raqiblarga nisbatan strategik kuchini baxolashning

namunasi. (reyting shkalasi: eng zaif - 1, eng kuchli - 10, gavs ichida - |
salmoqning reyting baxosiga kapaytmasi) |

MAOQ / Kuch birligi  salmoq| O’rganila- { A ragib | Braqgib | Vraqib

yotgan

Kompaniya
Maxsulotning 0,10 | 8(0,80) | 5(0,50) | 9(0,90) | 6(0,60)
sifati/ishlanishi
Nufuz / imidj 0,00 | 8(0,80) | 7(0,70) }10(1,00)} 6 (0,60

Materiallar / giymat 0,05 3 (0,25) 5(0,25) | 6(0,30) } 4(0,20)
Texnologik san’at 0,05 g (0,40) 5(0,25) | 5¢0.25) | 4(0,20)
Ishlab chigarish 0,05 9(0,45) 7(0,35) 110{0,50)} 6(0,30)
quvvatlan
Marketing / tagsimot  { 0,03 9 (0,45) 7(0,35) | 9(0,45) | 6(0,30)
Moliyaviy resurslar 0,10 5 (0,50) 4(0,40) | 7(0,70) | 4{0,40)

Nisbiy qiymat 0,25 5(1,25) 9(2,25) | 6(1,50% | 4(1,00)
pozitsiyasi
Narx buyicha (3,25 5(1,2%) 9(2,25) | 7{(1,75) | 4(1,00)
raqobatlasha olish
Kuch reytingi (6,15) {7,30) {7,35) (4,60)

2. Amaldagi strategiya qay darajada samarali ?

Strategiva qanchalik vaxshi amalga oshirilayotganini baxolash
uchun quyidagilar muxim:

1 Ykompaniyaning ragobatchilar orasidagi o’rnint aniglash;
2)kompaniyaning tarmoqdagi raqobat chegaralarini aniglash;
3)kompaniyaning ishlab chiqarish, marketing, moliya va kadrlar

soxastdagi funktsional strategivalarini baxolash;

Kompaniya strategik va molivaviy xolatining ko’rsatkichiari
quyidagilardan iborat:

1Ykompaniyaning bozordagi ulushi va tarmoqdagi o’rni;

2foyda xajm oshadimi, kamayadimi va u raqobatchilarning
shunday ko’rsatkichlariga nisbatan ganday;

3)sarmoyalar sof foydasining o’zgarish tendentsiyasi;
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4kompaniyaning sotuvlari umumiy bozordagiga nisbatan tez
o’syaptimi yoki sekin o’syaptimi;

5)kreditlar xajma;

6)tirmaning xaridorlar nazaridagi obro’si, uning imidji;

Tkompaniyaning texnologiya, innovatsiya, sifat va xaridorlarga
Xizmat ko’rsatishda etakchiligi va xokazo.

Qullanilayotgan strategiyani baxolash.

Qullanilayotgan strategiyani baxolash uchun kompaniva qanday
strategiyaga amal qilayotﬁﬂnligni tushunib olish lozim - bu:

- arzon narx vositasi bilan peshqadamlik qilish;

- raqobatchilardan farq qilib turish;

- iste’molchilarning tor guruxlariga yoki marketing bushliqlariga
ixtisoslashish.

Tarmoqgdagi raqobatli vaziyatning yana bir xarakteristikasi vertikal
integratsiyalanish darajasi va bozorning geografik kuwlamidir. Bu erda
ishlab chiqarish, marketing, moliya, ishchi kuchidan foydalanish
soxalaridagi yordamchi strategiyalami taxlii qilish lozim.

Bunga qo’shimcha ravishda kompaniya strategiyasining ayrim
raqobatli ustunliklami ta’minlash magsadida raqobatli pozitsiyani
vaxshilashga imkon beradigan sunggi amaliyotini taxlil qilib chiqish
kerak.

Strategik faolivatning eng aniq kursatkichlari quyidagilardan iborat:

~ firma nazorat ostiga olgan bozor ulushining kattalashishi voki
kichrayishi,

- firma oladigan daromad xajmining wsishi yoki usmayotganligi
xhamda bu daromadning ragobatchilarga nisbatan qay darajada ekanligi;

- firmada sof foyda tendentsiyalari xamda investitsiyalarning qaytish
tezligi qanday;

- firmada savdo xajmining bozordagi umumiy usishga nisbatan tez
voki sekin usayotganligi va xokazo.

Tabiiyki, eng yaxshi strategiva xech qanday radikal uzgarishlarni
talab qtlmaydigan strategiyadir.
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3. Kompaniyaning kuchli va zaif tomonlari nimada?

Kuch - bu shunday xususiyatki, kompaniyaga qo’shimcha
imkonivatlar beradi., Bu kuch maxoratda, sezilarli tajribada, gimmatli
tashkiliy resurslarda yoki aniq imkonivatlarda, firmaga bozorda ustunlik
yaratib beruvchi yutuglarda bo’lishi mumkin. Kuch shuningdek, bozorda
raqobatchilikni kuchaytirish tajribasiga ega bo’lgan boshga bir kompaniya
bilan qo’shilishi yoki sherikchilik qilish yo’li bilan xam yaratilishi
mumkin.

Zaiflik - bu kompaniya faoliyati uchun zarur bulgan nimaningdir
etishmasligi, kompaniya qila olmaydigan gandaydir ish yoki kompaniyani
noqulay vaziyatga solib qo’yadigan sharoit. Kompanivaning kuchli va zaif
jixatlari aniglangach, xar ikkala ro’yxat o’rganilishi va baxolanishi lozim.
Buning uchun SWOT tizimi go’llaniladi (taxlil, xarajatlar taxlili,
imkoniyatlar va boshqalar taxlili} . Bunda kuch va zaiflik balansi tuziladi.
Kompaniyaning eng muxim yutugi - bu ragiblariga nisbatan kompaniya
yaxshi bajara oladigan ishdir.

4. Kompaniyaning narxlari va xarajatlari ragobatbardoshmi ?

Kompaniya axvoli taxlilining muxim gqismi - bu firma
xarajatlarining raqobatga bardoshliligini  amglashdir. Baxolardagi
farglaming kelib chiqish sabablari xilma-xil bo’lishi mumkin. Ularning
eng muximlari quyidagilar:

i)xom ashyolar, butlovchi gismlar, quvvatlar va boshqa tovarlar
narxlaridagi farq;

2)texnologiyaning turliligi va jixozlar yoshining turliligi;

J)ishlab chiqarish xarajatlarining turliligi;

4yraqiblarning inflyatsivaga va xorijiy valyutalar almashtiruv
kurslarining o’zgarishiga bogliqlik darajasining turliligi;

5)marketing xarajatlarining turliligi;

6)transportirovka xarajatlarining turliligi ;

T)sotish shaxobcehalarini tashkil etish xarajatlarning turliligi.
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Ragobatga bardoshli bo’lish uchun kompaniyaning xarajatlari
raqiblar xarajatlariga teng yoki undan past bo’lishi lozim. Buning uchun
kompaniya giymatlar zanjirining xar bir bo’ginida taxlil o’tkaziladi.
Qiymat yaratuvchi zanjir quyidagilardan iborat bo’ladi.

Asosiy faoliyat doirasida:

moddiy-texnika ta’minoti;

tayyorlash;

tovarlami iste’molchilarga etkazish;

sotish va marketiné;

xizmat ko’rsatish;

Qo 'shimcha faolivat doirasida:

tadgiqotlar va ishlanmalar, texnologiyalar va tizimlami
rivojlantirish;

inson resurslarini boshqarish;

umumiy boshqarish;

Xarajatlarni to’gri baxolash uchun menedjer 4 ta ishni bajarishi
lozim:

firmaning giymatlar zanjirini tuzish;

zanjir ichida turli uchastkalar o’rtasidagi alogani o’rganish;

bozorda muvaffaqiyat keltiruvchi faoliyat turlarini aniqlash;

solishtirma baxolash o’tkazish;

5. Kompaniyaning raqobat pozitsivasi qay darajada mustaxkam?

Kompaniyaning raqobatga bardoshliligini aniglash uchun giymatlar
zanjiridan foydalanish etarli emas. Kompaniyaning raqobatchilik kuchi va
pozitsivasi chuquiroq taxlil qilinishi lozim. Buning uchun quyidagilar
aniqlanadi:

xozirgi vaqtda kompaniya o’zining raqobat pozitsiyasini ganchalik
qattiq ushiab turibdi;

amaldagi strategiya saqlanib qolsa kompaniya raqobat
pozitsiyasining mustaxkamlanish va zaiflashish istiqboli qanday;

asosiy raqiblar ichida kompaniya qanday o’ringa ega;
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xozirgi vaqtda kompaniya asosiy ragiblardan ustunmi yoki
orqadami;

tarmoqning  xarakatlantiruvchi  kuchlari, raqobat bosimlari,
raqobatchilarning kutilayotgan qadamlaridan kelib chiqib kompaniya
o’zining pozitsiyasini ximoya. qila oladimi;

Bu savollarga javob topish uchun quyidagilami bajarish lozim:

l-qadam - tarmoqdagi muvaffagiyatning kalit omillari ro’yxati
tuziladi;

2-qadam - xar bir ko’rsatkich bo’yicha kompaniyva va uning
ragiblariga baxo beriladi;

3-gadam - raqgiblarning kuchli tomonlariga berilgan baxo
umumlashtiriladi;

4- qadam - ragiblarning ragobatda ustunlik yoki zaif jixatlari xaqida
xulosa chiqariladi;

6. Kompaniya qanday strategik muammolarga to’qnash keladi ?

Yuqoridagi taxlil natijasini o’rganib, menejerlar nimaga e’tibor
berish kerakligini aniglashlari lozim. Kompanivaning zaif joyini topa
bilish, ana shu zaifliklarni bartaraf gilish choralarini ishlab chiqish
menejerlarning asosiy vazifasiga aylanadi. Ushbu vazifani muovaffaqiyatli
bajarish uchun menejerlar quyidagi savollarga javob topishlari lozim:

1) tarmoqdagi  xarakatlantiruvchi kuchlarni  xisobga olganda
firmaning bugungi strategiyasi ma’quimi;

2) firmaning amaldagi strategiyasi tarmoqning kelajakdagi
muvaffagiyatning kalit omillariga mos keladimi;

3) tarmoqdagi 5 ta raqobat kuchlaridan amaldagt strategiva yaxshi
ximoya giladimi;

4) qanday vaziyatlarda bugungi strategiya kompaniyani tashqi
xavflar va ichki zaifliklardan ximoya qila olmaydi;

5) bir voki bir nechta ragiblarning xujumi kompaniyaga zarar
etkaza oladimi, agar etkaza olsa ganday zarar etkaza oladi;

6) kompaniya raqobat ustunligiga egami yoki u raqobatchilikdagi
kamchiliklami tugatish uchun yanayam ko’proq ishlashi kerakmi;
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7) bugungi strategiyaning kuchli va zaif tomonlari nimalardan
iborat;

8) kompaniyaning raqobat pozitsiyasini kuchaytirish uchun
qo’shimcha choralar ko’rish lozimmi;

Ushbu savollaming javoblati kompaniva amaldagi strategivasini
davom ettirgani ma’quimi yoki strategiyani tubdan o’zgartirish lozimmi
degan savolga javob beradi.

Vaziyat taxlilining sunggi bosgichida kompaniyaning ish rejasini
tashkil qiluvchi barcha%muxim strategik yondashuvlar aniglanadi. U
bajarilgan vazivat taxhliliga tayanishi va quyidagi savollarga javob berishi
kerak:

- mavjud strategiya tarmoqdagi xarakatlantiravchi kuchlarga
mosmi?

- mavjud strategiya tarmoqning kelgusidagi muvaffagiyat omillari
bilan qanchalik kuchli bog’lig?

- mavjud strategiya xozir va ilgari emas, kelgusidagi beshta raqobat
kuchidan ganchalik yaxshi ximoyalangan?

- mavjud strategiya kompanivani ichki xatarlar va tashqi
zaifliklardan ximoyalay oladimi?

- kompaniya bir yoki bir nechta raqiblarming xujumlaridan
xavfsirashi kerakmi?

- kompaniyaning qiymat pozitsivasini yaxshilash, ijobiy
imkoniyatlarni kupaytirish yoki uning ragobatli pozitsiyasini yaxshilash
uchun qo’shimcha chora-tadbirlarni amalga oshirish kerakmi?

Nazorat savollari:

1. Kompaniya axvolining tahlili qanday savollardan iborat?

2. Amaldagi strategiyaning samaradorligi ganday aniglanadi?

3. Kompaniyaning kuchi yoki zaifligi nimalardan iborat?

4. Kompaniya baholari va xarajatlarining raqobatga bardoshliligi
qganday aniqlanadi?

5. Kompantyaning raqobat mavqei qanday?
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5-Mavzu: Strategiya va raqobat ustunligi

Reja :
1.Ragpbatning 5 ta umumiy strategiyasi.
2.Raqbat ustunligini saglab qolish uchun xujumkorlik strategiyasidan
foydaianish.
3.Raqrbat ustunligini ximoya qilish uchun mudofaa strategiyalaridan
Joydaianish.
4.Verthal integratsiya strategiyasi va ragobat ustunligi.
S.Bosulovchilikning ustunliklari va kamchiliklari.

1. Raqobatning 5 ta umumiy strategiyasi

Kompaniyaning raqobat strategivasi - bu biznesga yondoshuv va
mijozlarni jalb gilishga garatilgan tashabbuslar, kompaniyaning bozordagi
pozitsiyani mustaxkamlash uchun olib boradigan kurashidan iborat.
Bozorlagi raqobami urushga o’xshatish mumkin. Bu urushda raqiblar
yarador bo’lishi, zarar ko’rishi mumkin. Bunda fagat eng yaxshi strategiya
galabz qozonadi. Kompaniyaning raqobat strategivasi xujumkorlik va
mudofaa xarakatlarini, qisqa muddatli taktik va uzoq muddatli xarakatlarni
0’z ichiga oladi.

Bozordagi raqobatchilar nechta bo’lsa raqobatchilik strategiyasining
variantlari va ko’rinishlari shuncha bo’ladi. Biroq ularning turi qanchalik
ko’p bo’lmasin, ularning o’xshashliklari topiladi. Strategiyaga
yondoshishning keng targalgan 5 ta varianti mavjud bulib ular quyida
keltirilgan:

1. Xargjatlar buyicha ilgorlik strategiyasi. Tovar va Xizmatlarni
ishiab chikarishda tula xarajatlarini pasaytirishni kuzda tutadi. Bu esa kup
sonli xaridorni jalb kiladi.

2. Kemg tabagalashtirish strategivasi. Kompaniya tovarlariga
rakobatchi firmalar tovarlaridan fark kildiradigan uziga xos chizgilami
berishga karatilgan. Bu xam xaridorlami jalb etishga yordam beradi.

3. Optimal xargjatlar strategivasi. Xaridorlarga past xarajatlar va
maxsulotni keng tabaqalashtirishni uygunlashtirish xisobiga kimmatfi
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tovar olish imkonivatini beradi. Asosiy vazifa uxshash tovami ishlab
chikaruvchilarga nisbatan optimal xarajat va past baxolami ta’'minlashdan
iboratdir,

4. Fokuslangan strategiva. Bunda strategiya past xarajatlarga
asoslangan bulib, xaridorlarning tor segmentiga yunaltiriladi. Bunda firma
uz rakobatchilaridan ancha past baxolar xisobiga utib ketadi.

5.0fodalangan  strategiva yoki maxsulomi tabaqalashtirishga
asoslangan bozor wuyasi strategivasi. Uning maksadi - tanlangan
segmentlar namoyondaladini ularning did va talablariga vanada tularok
javob beradigan tovar va xizmatlar bilan ta’minlashdir.

2. Raqobat ustunligini saglab golish uchun xujumkorlik
strategiyasidan foydalanish

Rakobat ustunligiga deyarli xar doim muvaffakiyatli xujumkor
strategik xarakatlar xisobiga erishiladi. Ustunlikka erishishni ta’minlash
uchun muvaffakivatli xujumkor strategiyaga kancha vakt talab etilishi
tarmokdagi rakobat tavsifiga boglik. Ustunlikni ta’'miniash vakti kiska
bulishi, xizmat kursatish soxasidagi kabi, murakkab texnologik jarayonli
kapital talab etadigan tarmoklardagi kabi ancha davomli bulishi xam
mumkin, Ideal darajada sozlangan xarakatlar mikyosi ancha katta bulgan
(masalan, yangi kimmatbaxo dorining patentiga farmatsevtikada ega bulish
sezilarli ustunlikni ta’minlaydi) yoki uncha katta bulmagan (masalan,
tikuvchilik sanoatida. Bunda kiyimlarning yangi modadagi fasonlari
osongina uzlashtirilishi mumkin, nusxa kuchirish orkali} rakobat
ustunligini yaratishi mumkin.

Muvaffakiyath xwjumdan sung «mevalaming samarasini» kurish
davri keladi. Bu davming davomiyligi esa rakiblarga yukotilgan
pozitsiyalarni kaytarib olish uchun xujumga utishga kancha vakt kerak
bulishiga boglikdir.

Rakiblar firma yaratgan ustunlikka karshi jiddiy karshi xujum
boshlashlari bilan uning emirilishi boshlanadi. Egallangan mavkeini saklab
kolish uchun firma ikkinchi strategik xujumni amalga oshirishi kerak.
Uning fundamentini esa rakobatchi ustunlikka erishish maksadida kurashni

69



kuchaytirgan paytlarida xujumga utishga tayyor turish uchun «mevalarni
samarasini» kurish davrida kurib kuyish kerak buladi. Rakobat ustunligini
saklab turish uwchun firma rakiblardan bir bosh baland bulishi kerak.
Bozordagi uzining pozitsiyasini mustaxkamlash uchun ketma-ket strategik
xujumlar uyushtirishi va xaridorlarning moyilligini saklab turishi lozim.

Xujumkor strategivaning oltita asosiy turi ajratiladi:

1. Rakobatchining kuchli tomonlariga garshilik kursatish yoki
ulardan o’zib ketishga qaratilgan xarakatlar.

2. Raqobatchining zaif tomonlaridan foydalanishga qaratiigan
xarakatlar.

3. Bir nechta frontlarda bir vaqtda xujumga o’tish.

4. Egallanmagan bushliglarni egallash.

5. Partizan urushi.

6. Zarbalar.

3.Raqobat ustunligini ximoya qilish uchun mudofaa
4.strategivalaridan foydalanish

Rakobat bozorlarida barcha firmalar rakobatchilar uyushtiradigan
xujumlarning ob’ektlari bulishi mumkin. Xujumiar xuddi eski, amaldagi
firmalar tomonidan bulganidek, vangi firmalar tomonidan bulganidek,
yangi firmalar tomonidan xam bulishi mumkin., Ximoyaviy strategiyaning
maksadi xujumga uchrash xavfini kamaytirish yoki ularni eng kam
yukotish bilan utkazib yuborish. Ximoya strategiyasi kompaniyaning
rakobat ustunligini kuchaytirmasa xam, rakobat pozitsiyasi atrofida
mudofaa inshootlarini tashkil etish va rakobat ustunligini saklab kolish
imkonini beradi.

Rakobat ustunligini ximoya kilishning bir kancha yullari mavjud.
Ulardan biri - rakobatchilarning sozlangan xarakatlami boshlashlari uchun
xalal berish. Bunday vondoshuv kuyidagi asosiy kadamlarni kuzda tutadi:

1. Bush bozor uyalarini tuldirish uchun maxsulot nomenklaturasini
kengaytirish.

2. Rakobatchilar ega bulgan yoki ega bulishi mumkin bulgan
modellar va maxsulotlar sortlarini ishlab chikish,
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3. Pastrok narxlarda rakobatchilarning maxsulotlariga yakin
modellarni taklif etish.

4. Rakobatchilarni vositachi va distribbyuterlarning taksimlash
tarmegidan sikib chikarish uchun ular biian shartnomalar imzolash.

5. Vositachilar va distribsyuterlar boshka ta’minotchilar bilan aloka
boglashlariga xala! berish uchun ularga sezilarli skidkalarni kafolatlash.

6. Iste’molchilarni bepul yoki past narxlarda ukitishni taklif etish.

7. O’z maxsulotiga iste’'molchilar talabini saqlab kolish uchun
choralar ko’rish. v

8. Kreditga sotish xajmlarini oshirish.

9. Butlovchi gismlar etkazib berish vaktini gisqartirish.

10. Mugqobil texnologiyalatni patentlash.

11. Xususiy nou-xaularni ximoyalash.

12. Eng yaxshi ta’minotchilar bilan eksklyuziv kontraktlar imzolash,

13. Rakobatchilami yakinlashtirmaslik uchun xom ashyolarni katta
xajmlarda sotib olish.

14. Raqobatchilar bilan ishlaydigan ta’minotchilardan voz kechish.

15. Tovarlar va rakobatchilar xarakatlarni doimo nazorat kilib
turish.

Ximoyaviy strategivaga bulgan ikkinchi yondoshuv rakobatchilarga
ularning xarakatlari javobsiz kolmasligi va kompaniya xujumga tayyor
ekanligini etkazib turishdan iborat.

Rakobatchilarning xujumkor xarakatlariga karshilik kursatishning
boshka yuli rakobatchilarni uziga jalb etadigan va ularni xujumkor
xarakatlarga undaydigan foydani kamaytirishga urinishdan iborat.

Firmaning foydaliligi kanchalar yukori bulsa, bu boshkalar uchun
uziga jalb etadigan «xurak» vazifasini utaydi va xujumkor xarakatlar kilish
istagini tugdiradi. Bunday sharoitda kompaniya xisob mexanizmlari
yordamida ximoyalanishi mumkin.

5.Vertikal integratsiya strategiyasi va raqobat ustunligi

Kompaniya mablaglarini vertikal integratsiyaga investitsiya
kilishning asosiy sababi uning rakobat pozitsiyasini kuchayishidir. Agar
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vertikal integratsiya kompaniva xarajatlarini sezilarli darajada pasayishiga
yoki kushimcha rakobat ustunligiga erishishga olib kelmas ekan, u
strategik xisoblanmaydi va unga mablag sarflashning foydasi yuk.

«Orqaga» integratsiva shundagina xarajatlarni pasayishiga olib
keladiki, unda ishlab chikarishning talab etiladigan xajmi shu darajada
yukori bo’ladiki, u xuddi ta’minotchilardagi kabi ishlab chikarish
miqyoslarida shunday tejamkorlikni ta’minlaydi.

«Oldinga» vertikal integratsiya xam ana shunday ildizlarga ega.

Vertikal integratsivaning kamchiliklariga kuyidagilar kiradi:

1. Integraliashgan firmalar yangi texnologiyalarga sekin kunikish
tendentsiyasiga ega buladilar, chunki bu katta xarajatlar bilan boglik.

2. Integratsiya ta’minotchilarni erkin tanlash xususida firmaning
imkoniyatlarini cheklaydi.

3. Vertikal integratsiva Kadriyatlar zanjiridagi xar bir boskichda
kuvvatlarni balansligi bilan boglik buigan muvammolarga olib keladi.

4. «Oldingi» yoki «orkaga» integratsiya turli malaka, maxorat va
ishbop kobiliyatlarini talab etadi.

Shunday kilib, vertikal integratsiya strategiyasining xam kuchli,
xam kuchsiz tomonlari bulishi mumkin. Integratsiyvaning kanday yunalish
va kanday mikyoslarini tanlash kuyidagilarga boglik:

1. Integratsiya kompaniyaning strategik jixatdan muxim bulgan ish
soxalari xarajatlarini pasaytirish yoki tabagalashtirishni chuqurlashtirish
tomoniga yaxshilashga kodirm?

2. Kapital xarajatlar, javobiy reaktsiyaning chapdastligi va tezligiga,
ma’muriy xarajatlarga kanday ta’sir kursatadi?

3. Rakobat ustunligini yaratishga kodirmi?

4. Boshlovchilikning ustunliklari va kamchiliklari

Vakt omili strategivani tanlashda xal kiluvchi  rolb
uynaydi:Ustunlikka erishish uchun «kaldirgochy firmaning «kaltis vaktda
strategik xarakat kerakmi yvoki kerak emas?» degan savolga javob beradi.

Strategik kadamlarni birinchi bulib kuygan firma shundagina yukori
natijalarga erishishi mumkin, kachonki:
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1. Tashabbuskorlik firmaning obro’ orttirishiga yordam bersa.

2. Xom ashyo, yangi texnologivalar ta’minotchilari, sotish
tarmoklari bilan erta umatilgan alokalar mutlok ustunlikni egallashga
imkoniyat yaratishi mumkin.

3. Birinchi xaridorlar takroriy xaridlarni amalga oshirib
kompaniyaga kuchli ixlosmandlikni saklab koladilar.

Ammo kutish xar doim xam muvaffakiyvatsiz yondoshuv
bulavermaydi.

«Qaldirgoch»lar uchup kiyinchiliklar paydo buladi, qachonki:

1.Birinchi bulib yurish, yulboshchilardan keyin yurishga karaganda
ancha kimmatga tushadi.

2. Texnologik uzgarishlar shunchalik tez amalga oshadiki, ilk
investitsiyalar tezda samarali bulmay koladi.

3.Kutayotganlarga bozorga kirish osonrok, chunki xaridoriar xar
doim xam «kaldirgoch»larga sadokatni saklab kolavermaydilar.

4 .llgarilab ketayotganlarning maxorat va nou-xaularidan osongina
nusxa kuchirilishi mumkin yoki xatto orkada kolayotganiar tomonidan
takomillashtirilishi xam mumkin.

Nazorat savollari:

1.Raqobat strategiyalarining turlari.

2. Xarajatlar bo’yicha etakchilik strategiyasi ganday vaziyatda
qo’llaniladi?

3.Tabaqalashtirish strategiyasi gachon qo’llaniladi?

4. Xwjumkorlik strategiyasining turlari.

5.Ragqiblar xujumini oldini olish uchun nimalar gilinadi?

6.Raqobat ustunligini himoyalash yo’llari.

Foydalanilish uchun adabiyotlar:

1. O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining qarori.
Xususiylashtirilgan korxonalarni korporativ boshqarishni
takomillayshtirish chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 22
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aprelb, Ne835. (3197),

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni. O’zbekiston
iqtisodiyotida xususiy sektorning ulushi va ahamiyatini tubdan oshirish
chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 28 yanvare. Ne23,
(3135).

3. LLA. Karimov «0Ozod va obod vatan, erkin va farovon xayot
priovard maksadimiz» T.: «Uzbekiston» 2000,

4. I.A. Karimov Bosh magsadimi — jamiyatni demokratlashtirish va
yangilash, mamlakatni modernizatsiya va isloh etishdir. T.: O’zbekiston,
2005

5. LA. Karimov O’zbekiston XXI - asrga intilmoqda. T.:
O’zbekiston 1999 y.

6.Bawyroe . mog pea. I M. Bauyroma. [Ipakrukym mo
MEHEKMEHTY: AenoBble Hrpsl. Beiciwrad wkona, 20604

7H.B. I'yprop Crpaternyeckuit MeHemHXKMEHT opraHuzauuu, M.:
TEHNC, 2004

83y6¢ Awnatonmit Tumodeesnu. CrparerHyeckuii MeHEXMEHT:
Teopusa u npakrhka. M.: Acnekr Ilpecc, 2004

9Ilox pea. Jiemora JI.C.Ipanbepr AJ. Crpaterndyeckoe
YNpaeJIieHHE: perHoH, ropo, npeanpuarne. M,;3A0 «3koHoMuka», 2004

10.Yuldashev N.K., Boltaboev M.R., Rixsimboev O.K., Ganiev
B.O. Strategik menejment. Uquv qo’llanma.- T.: TDIU,2003,5.102

1 L.N.K. Yuldashev , O.S. Kozokov Menediment . T.: Fan, 2004

12.7lenna J1.®. Crpaternn passurHsa bpenna. M.: 2004

13.Passutie oprannzauuH U HR-medHemxmernt. M.: HeszaBucHmas
dbupma «Knace», 2004

14 Matixn V. 50 Meroank menemxmenTta. 2004

15. Tpa7ToR JInnga XKusaa crparerus. 2003

16.Ilonos C.A. Crpaterudyeckmii MeHem:xkMeHT: BumeHue-BoxkHee
yeM 3HaHnda. M.: Heno, 2003

17 Bukxanckui “Crparerudeckde ynpaeieHue” M, “3BrxoHoMuka”
2003r.

18.A.A.TomncoH, A, CrpukneRra. “Crparermieckii
mMedemxMenT” M., “banku v Gupxu” 2002r,
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19.1.Aucodd. crparernueckH ynpaeneHve M., «DkoHOMHKa»
1998rr.

20.Kinddp Baymen, OCHOBH CTpaTerHuyeckoro MeHeKMeHTa, M., «
BaHku H Gupxu» 19971T.

21.www.ecsoman.edu.ru - Rossiya Federatsiya oliy ceSuv yurtlarida
o'qitilayotgan fanlar bo’yicha o’quv-uslubiy komplekslar.

22, www sunny.ccas.ru - Jahon kutubxonalari serveri. 45 ta
mamlakatning 1000 ortig kutubxonalariga kirishni ta’minlaydi.

23 www.torguz vy,

24 . www.nzbussines.unitech.uz
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6-mavzu. Marketing strategiyasini mavjud vaziyatga moslashtirish

Reja:
1. Firma strategiyasini mavjud sharoitga kuniktirish.
2. Yangi tarmoklarda rakobat strategiya.
3. Etuklik boskichida bulgan tarmokilardn rakobat strategiyasi.
4. Depsinayotgan yoki tushkunlik xolatidagi korxonalar uchun
strategiya.
5. Tarqoq tarmoklarda rakobat strategiyasi,
6. Xalkaro bozorlarda rakobat strategivasi.
7. Ikkinchi darajali urinda bulgan firmalar strategiyasi.
8. Muvaffakiyatli ishbop strategiya ishlab chikish uchun tavsiyalar.

1. Firma strategiyasini mavjud sharoitga kuniktirish

Firma strategiyasini mavjud sharoitga kuniktirish vazifasi ancha
murakkabdir, chunki bunda bir kancha ichki va tashki omillami taxlil
qilish kerak buladi. Eng asosiy omillarni ikkita katta guruxga ajratish
mumkin:

1. Tarmok xolatini va undagi rakobat shartlarini tavsiflovchi
omillar.

2. Firmaning rakobat imkoniyatlarini, uning bozordagi pozitsiya va
imkoniyatlarini tavsiflovchi omillar.

Marketing strategivasini mavjud sharoitga moslashtirishni amalga
oshirish uchun tarmokdagi vaziyating beshta klassik variantini va firma
axvolining uchta kiassik variantini kurib chikamiz.

Tarmokdagi sharoif variantiari:

1. Yangi va tez usayotgan tarmoklardagi rakobat.

2. Etuklik boskichida bulgan tarmoklardagi rakobat.

3. Depsinayotgan yoki tushkunlik xolatida bulgan tarmoklardagi
rakobat.

4. Tarqoq tarmoklardagi rakobat.

5. Xalkaro bozorlardagi rakobat.

Firma axvolining variantlari:
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1. Bozordagi ilgorlar (etakchilar).
2. Ikkinchi darajali o’rinda bo’lganlar.
3. Zaif yoki raqobatda talofat ko’rgan firmalar.

2. YAngi tarmoklarda rakebat strategiyasi

Yangi tarmok - bu «oyokka turish»ning ilk boskichida bulgan
tarmok. Yangi tarmoklar strategiyani ishlab chikuvchilar oldiga aloxida
muammolar kuyadi. Ular quyidagilar:

- yangi bozor yaxshi urganilmaganligi, statistik ma’lumotlar etarfi
bulmaganligi uchun uning kelajakdagi rivojlanish tendentsiyalarini anik
belgilash imKoniyati bulmaydi;

- nou-xaularning kup kismi patentlangan bulib, astoydil
qo’riglanadi, shuning uchun ulardan foydalanish imkoniyati bulmaydi,

- rakobat kurashida texnologiyalarning kaysinisi yutib chikishi va
kaysi tovarlar xaridorlarga ma’kul kelishi xakida bir xil fikrga kelish kiyin
buladi;

- xar bir firma uzining texnologiyasini, tovar turini va maxsulotni
tarkatishga bulgan strategik yondoshuvini iste’molchilarga tan oldirishga
xarakat kiladi;

- ishlab chikarish xajmlarining usishi bilan tajribaning egri chizigi
samarasi ishlab chikarish xarajatlarini sezilarli darajada pasaytiradi;

- firmalar uz rakobatchilari xakidagi ma’lumotiarni etishmasligini
doim xis kiladilar;

- kup xollarda firmalarda xom ashyo va materiallar bilan
ta’minlaydigan ishonchli ta’minotchilami kidirish muwammolari yuzaga
keladi;

- juda kup kompanmiyalar pul mablaglarini etishmasligini xis kiladilar
va rakib firmalarga kushilib ketadilar yoki ularni sotib oladilar.

Yangi tarmokda biznes kilishning eng muxim strategik
muammolaridan biri shuki, vnda doimo tavakkalchilik kilish va
imkoniyatlarni  baxolab  berish talab etiladi. Yangi tarmokda
muvaffakiyatga erishish uchun bir kancha tavsiyalarga amal kilish zarur
buladi.
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Tavsivalar:

1. Tavakkalchilik kilib va yaratuvchilikning dadil strategiyasidan
foydalanib ilgorlik uchun kurashishga birinchi boskichda galabaga
erishishga xarakat kiling

2. Texnologik jarayonni takomillashtirish, maxsulot sifatini
yaxshilash tashabbuslarini faol kullab-kuvvatlang.

3. «Qaldirgochliknning xar kanday ustunliklaridan foydalanishga
xarakat kiling.

4. Yangi iste’'mol segmentlarini, tovami iste’molchilarga etkazib
berishning yangi vositalarini kidiring, faoliyatning geografik chegaralarini
kengaytiring.

5. Reklamada asosiy urguni xaridorlarni tovar bilan tanishtirishdan
asta-sekin ularda firma va tovar markasi xakida yaxshi fikr paydo kilishga
kuchiring,

6. Texnologik uzgarishlarga tez reaktsiya kursating,

7.Bozorga xaridorlar guruxini jalb etish uchun narxlarni
pasaytirishdan foydalaning.

8. Bozorga moliyaviy jixatdan bakuvvat autsayderiar kirishini
kuting. Bu tarmokka investitsiyalar kuyishdagi xavf kamayganda mumkin
buladi.

9. Kuchli rakobatchiiar paydo bulishiga tayyorlaning.

Firma ilgorlik uchun kurashda ilk galabadan keladigan bir dakikalik
manfaatni uzok muddatli rakobat ustunligi va bozorda mustaxkam
pozitsiya yaratish extiyoji bilan muvofiklashtirishi zarur.,

3. Etuklik boskichida bulgan tarmoklarda
rakobat strategiyasi

Yangi tarmoklarning tez sur’atlar bilan usishi uzok davom etmaydi.
Etuklik boskichiga utish davrida, tarmokning rakobat muxitida sezilarl;
uzgarishlar sodir bo’ladi.

Bular quyidagilar:

1. Iste’'mol talabining pasayishi tarmogning bozordagi ulushini
saqlab golish uchun kuchli raqobatni yuzaga keltiradi.
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2. Mijozlar injiqroq bo’lib boradilar va takroriy xaridlarida katta
foyda talab kiladilar.

3. Rakobat kup xollarda xarajatlarga va xizmat kursatish darajasiga
katta ta’sir kursatadi.

4. Ishlab chikarish kuvvatlarini kengaytirishda jiddiy muammolar
paydo buladi.

5. Innovatsion jarayon va tovarlarni kullashning yangi usullarini
izlash kiyinlashadi.

6. Xalkaro rakobat kychayadi.

7. Tarmokning daromadliligi pasayadi.

8. Rakobatning kuchayishi avvalgi rakobatchilarning bir-birga
kushilib ketishlariga va bir-birlarini «yutib» yuborishlariga olib keladi.

Etuklik boskichi rivojlanib borgan sari firmalar uzlarining strategik
xarakatlarini rakobatchilar orasida pozitsiyalarini mustaxkamlashga
yunaltiradilar. Bunda ular kuyidagi vositalardan foydalanadilar:

¢ Parametrik katorlarini kiskartirish.

» Ishlab chikarish jarayonini modernizatsiva kilishga e’tiborni
karatish.

+ Xarajatlarni kamaytirishga e’tiborni kuchaytirish.

» Mavijud xaridorlarga sotuvni oshirish,

+ Rakobatchi firmalarmni past baxolarda sotib olish.

* Xalkaro bozorga chikish.

4. Depsinayotgan yoki tushkunlik xolatidagi
korxonalar nchun strategiya

Ko’pgina firmalar sanoatga nisbatan o’sish past bulgan tarmoklarda
ish olib boradilar.

Bunday firma yoki kompaniyalar davom etayotgan turgunlikning
anik vokeligini tan olishlari va bozorning mavjud imkoniyatlariga mos
keladigan maksadlarni ifodalashga uz kuchlarini sarflashlari kerak buladi.

Depsinayotgan  yoki  tushkuniik  xolatidagi tarmoklarda
muvaffakiyatga erishgan kompaniyalar asosan kuyidagi strategivalarga
amal kiladilar:
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1. O’suvchi bozor segmentlarini aniklab, mos strategiva varatish va
ishiab chikish yuli bilan fokuslash strategiyasi tomon yul tutish.

2. Sifatni yaxshilash va innovatsiya asosida differentsiyalash tomon
yul tutish.

3. Xarajatlar darajasini pasaytirish uchun zur berib va uzilishlarsiz
ishlash.

Odatda sanab utiigan uchta strategiyvaning bittasidan foydalanish
talab etiladi. Lekin ular bir-birini inkor etmaydilar. Unumdorlikning usishi
baxolami pasaytirish imkonini beradi, bu uz navbatida sotuv Xajmini
usishiga olib keladi.

5. Tarqoq tarmoklarda rakobat strategiyasi

Ba’zi tarmoklar yuz, xatto minglab kichik va urta firmalardan iborat
bo’ladi. Ulaming kupchiligini xususiy firmalar tashkil etib, wlarming
birortasi xam tarmokdagi umumiy sotuv xajmida sezilarli rols uynamaydi.
Bulib tashlangan tarmokning asosiy farklanadigan xususiyati, unda
etakchilarning yukligidir. Bunday tarmoklar katoriga kitob nashriyotlarint,
nefini tanker bilan tashish, avtomobillarmi ta’mirlash, tez Xizmat
kursatadigan restoran va Kkafelar, xususiy firmalarda buxgalterlik
xizmatlari, ayolar kiyimlarini tikish ustaxonalari, mexmonxona va otellar,
mebels ishlab chikarish, karton kutichalar tayyorlash, ozik-ovkat
tovarlarini kadoklash kabilarni Kiritish mumkin.

Tarqoq tarmoklarda rakobat Kkurashi o’rtacha kuchlidan
shiddatligacha bulishi mumkin. Tarqoq tarmoklarga to’g’ri keladigan
rakobat strategiyasining extimoldagi variantlariga kuyidagilar kiradi:

1. Namunali sharoitlarni yaratish va ulardan foydalanish.

2. Past xarajatlarni ta’minlash.

3. Integratsiya yuli bilan xaridor uchun foydani oshirish.

4. Tovar turiga ixtisoslashish.

5. Xaridor turiga ixtisoslashish.

6. Cheklangan geografik xududlarga fokuslash.
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Tarmokning targoqlik sharoitida firmada strategik tanlash erkinligi
mavjud: ya’ni keng marketing maksadlarini kuziash, xarajatlarning rakobat
ustunligi yoki tabakalashtirishdan foydalanish.

Targoq tarmoglarda bir vaktning uzida kup strategik
yondoshuviardan foydalanish mumkin bo’ladi.

6. Xalkaro bozorlarda rakobat strategiyasi

Firmalarning xalkq{n bozorga chikishlarini asosiy sabablari
kuyidagilardir:

¢ yangi bozorlarni egallash,

¢ boshka mamlakatlar tabiiy resurslaridan foydalanish xukukini
olish yoki yana xam past xarajatlarga erishish zaruriyati.

Sanab utilgan xar bir xolatda dunyo bozoriga chikish strategivasi
mavjud sharoitga mos kelishi kerak. Dunyo bozorlaridagi rakobat
strategiyalarini ishlab chikishga milliy bozorlardagiga karaganda ancha
kattik talablar kuyadi. Bir mamlakat bozorining ikkinchi mamlakat
bozoridan asosiy farklariga xaridorlarmning didlari, sotish kanallari, usish
istikbollari, xarakatlantiravchi kuchlar va rakobatchilarning ta’ziglari,
milliy bozorlardagi sharoitlardan kanchalik farklanishi kiradi. Bundan
tashkari bunday farklarga xalkaro operatsiyalarning turtta xarakterli
xususiyatlari xam kiradi.

1. Ishlab chikarish xarajatlari darajasini xar-xilligi.

2. Valyuta kurslarining uzgaruvchanligi.

3. Xukumatlarning savdo siyosati.

4. Xalkaro rakobatning xarakteri.

Turli tarmoklarda xalkaro rakobat shakllari bir-birdan tubdan fark
kiladi. Frantsiyada xam, Braziliyada va Yaponiyada xam bank xizmatlari
kursatiladi, lekin bu mamlakatlardagi bank soxasidagi rakobat shartlari va
sharoitlar turlichadir,

Xalkaro bozorda rakobat global va kup millatli buladi. Turli milliy
bozorlarda rakobat sharoitlari bir-biri bilan uzviy boglangan takdirda
global rakobat mavjud buladi. Bu esa xakikatda dunyo bozorini tashkil
etish imkonini beradi. Global rakobatning mavjud bulish shartlaridan yana
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biri turli mamlakatlardagi ilgor firmalar uzarce, bir-birlari bilan rakobat
kilishi bilan ifodalanadi. Kup millatli rakobat davomida firmalar milliy
bozorda ilgorlik uchun kurashadilar, global rakobatda esa firmalar dunyo
mikvosida ustunlikka erishish uchun kurashadilar.

Dunyo bozorida firma faoliyatining strategik imkoniyatlari mavjud
buladi:

1. CHet el firmalariga uning maxsulotini ishlab chikarish uchun
uning xususiy texnologiyalaridan foydalanish xukukim berish.

2. Milliy ishlab chikarishni mustaxkamlash va xorij bozorlariga
tovarlar chikarish.

3. Kup millatli strategiya tomon yul tutmok. Bunda firma uz
faolivatini amalga oshirayotgan xar bir davlat uchun aloxida strategiya
ishlab chikadi. Ayni paytda v mazkur davlatlardagi xaridorlar didlariga va
rakobat sharoitlariga mos kelishi kerak.

4. Past xarajatlar global strategiyasiga yul tutmok.

5. Tabaqalashtirishning global strategiyasiga yul tutmok,

6. Fokuslashgan global strategiyasi tomon yul tutmok.

Kompaniya mustaxkam mavgega ega bulgan va katta foyda
olayotgan mamlakat bozorlari «xazina» deb ataladi. YAponiya yapon
kompaniyalari uchun eng daromadli bozor bulib xisoblanadi. CHunki
vapon konunchiligi tomonidan yaratilgan savdo tusiqlari uni xorijiy
rakobatchilardan samarali ximoya kiladi.

7. Ikkinchi darajali o’rinda bulgan firmalar strategiyasi

Ikkinchi darajali urinda bulgan firmalar bozorda tarmokning
ilgorlariga nisbatan ancha zaif pozitsiyasiga ega buladilar. Ularning
ba’zilari tirishkok, sergayratlikga da’vogar buladilar va sozlangan
strategiyalardan uz pozitsiyalarini mustaxkamlashda, bozordagi ulushini
kengaytirishda foydalanadilar. Ular ancha chapdast buladilar va kuyidagi
yondoshuvlardan xar kanakasini kullay oladilar.

1. Vakant uya strategiyasi.

2. Mutaxassis strategiyasi.

3. Firmaning «bizda ulardagidan yaxshi» strategiyasi.
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4. «ltoatguy izdosh» strategiva.
5. «Ega bulish (yoki orttirish) xisobiga usish» strategiyasi.
6. Obruga mos strategiya.

8. Muvaffakiyatli ishbop strategiya ishlab
chikish uchun tavsiyalar

Ragobat mavgei yomonlashayotgan firma uz siyosatini turtta asosiy
strategik imkoniyatlardan kelib chikib kuradi. Firmada moliya mablaglari
mavjud bulsa, u kuyidagi strategivani amalga oshirishi mumkin.

¢ Aylanma xujum strategiyasi.

+ Ximoya va mustaxkamlash strategivyasi.

¢ Tezlik bilan chekinish strategivasi.

e «Xosil yigish» strategiyasi.

Bunday firmalar jozibasiz tarmoklarda «xosil yigish» dan pul
mablaglarini daromadli soxalarga yunaltiradilar.

Muvaffakivatli ishbop strategiva ishlab chikish uchum tavsivalar
quyidagilardan iborat:

1) Strategiva ishlab chiqish va uni amalga oshirishda firmaning
ragqobat mavgeini uzoq muddatga kuchaytirish imkonini beradigan
xarakatlarga aloxida ¢’tibor bering,.

2) SHuni bilingki, izchillik bilan aniq ishlab chiqgarilgan va keskirlik
bilan amalga oshirilgan raqobat strategiyasi firmaga obro’ keltiradi va
kning tarmoqgdagi mavqeini tan oldiradi. Bir laxzalik bozor
imkoniyatiaridan foydalanishga asoslangan o’zgaruvchan strategiya esa
yuzaki natijalar beradi.

3) Pastroq xarajatlar va kengroq tabaqalashtirish o’rtasidagi
murosasozlikka asoslangan, «yo’lning varmisida to’xtab qolgan»
strategiyalardan uzoqroq bo’ling.

4) Mablag’larni mustaxkam bozor ustunliklariyaratishga sarflang.

5) Ragobat ustunliklari yaratish uchun agressiv xujum taktikasini va
ularni ximoya qilish uchun qat’iy xtmoya taktikasini qo’llang.

6) Eng qulay sharoitiardagina muvoffaqiyat keltirishi mumkin
bo’lgan strategiyalardan qoching.
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7) Firmaga manevr imkoniyatlari goldirmaydigan qattiq strategiya
qo’llayotganda extiyot bo’ling, chunki tez o’zgaruvchan bozor sharoiti
barcha xarakatlaringizni yo’gqa chiqarishi mumkin.

8) Raqiblar xarakatiga etarli baxo bermaslikka yo’l go’ymang.

9} Salobath ragobat ustunligi va etarli moliyaviy ta’minot bo’lmasa
kuchli ragiblarga xujum gilmang.

10) Kuchli raqibdan ko’ra kuchsiz raqibga xujum gilish foydaliroq
ekanligini biling,

11) Xarajatlar bo’yicha etarli ustunlikka ega bo’lmay turib baxolarni
pasaytirmang.

12) Raqiblaming bozordagt o’rmimi bisib olishga qaratilgan agressiv
siyosat ularni urush ochishga va wmarketingcha» qurollanish poygasini
boshlashga turtki bo’lishi mumkin.

13) Tabaqalashtirish  strategiyasini amalga oshirishda  sifat,
tovarlardan foydalanish va xizmat ko’rsatishda muximroq tafovvutlar
topishga xarakat giling,

Nazorat savollari:

I. Firma ishlayotgan tarmoqni ganday ta’riflash mumkin?

2. Firmaning tarmoqdagi ahvoli ganday baholanadi?

3. Firmaning tarmoqdagi mavqei va strategik imkoniyatlari
o’rtasida qanday bog’lanish bor?

4. Xujumkorlik strategiyasini gachon go’llash lozim?

5. Tarmoqdagi harakatlantiruvchi kuchlarga nimalar kiradi?

6. Firmaning strategik harakatlari deganda nimani tushunasiz?

Foydalanitish uchun adabiyotiar:

1. O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining qarori.
Xususiylashtiriigan korxonalarni korporativ boshgarishni
takomillayshtirish chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 22
aprels, Ne85. (3197).

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni. O’zbekiston
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iqtisodiyotida xususiy scktorming ulushi va ahamiyatini tubdan oshirish
chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 28 yanvars. Ne23,
(3135).

3. LLA. Karimov «Qzod va obod vatan, erkin va farovon xayot
priovard maksadimiz» T.: «Uzbekiston» 2000.

4. LA. Karimov Bosh magsadimi — jamiyatni demokratlashtirish va
yangilash, mamlakatni modernizatsiya va isloh etishdir. T.: O’zbekiston,
2005

5. LA. Karimov O’zbekiston XXI - asrga intilmogda. T.:
O’zbekiston 1999y.  *

6.Bauyroe O.JI. moa pea. J. . Bauyrosa. Ilpaktuxy™m mo
MEeHeDKMEHTY: AeJ0BbIe HIpbl. Bricias wkona, 2004

7.U.B. T'yprop CTparerHyeckuii MeHEMKMEHT OpraHmzaumu. M.
TEHC, 2004

8.3y6 Amnaronuii TumodeeBnd. CTpaTernycCKHi MEHEKMOHT:
Teopua u npaxkTHka. M.: Acniekt Ilpecc, 2004

9ITox pea. Jeeoea MH.C.I'panbepr AJ. Crparerndeckoe
ynpagneHHe: pertioH, ropoa, npeanpHatue. M.:3AQO «OxoHoMHKa», 2004

10.Yuldashev N.K., Boltaboev M.R., Rixsimboev Q.K., Ganiev
B.O. Strategik menejment. Uquv go’llanma.- T.: TDIU,2003,5.102

11.N K. Yuldashev , O.S. Kozokov Menedjment . T.: Fan, 2004

12.JIenna J.@. Ctparernu pazeurua bpenga. M.: 2004

13 Pazentue opranuzammy u HR-meHemxmedT. M.: Hezasucumas
upma «Kimacer», 2004

14 Maiixn V. 50 Meroguk MeHeakmMenTa. 2004

15.Tpatron JInuaa XKugas ctparerns. 2003

16.ITonos C.A. Crparernuecknii meHemxMeHT. BHaeHHe-BOXHee
yeM 3HaHHA. M.: Heno, 2003

17.Bukxanckuii “Crparernueckne ynpaenenue” M, “Oxonomuka”
2003r.

18.A.A. Tomncos, AKX, CrTpurneHs. “CTpaTernyeckHi
MeHemxMeHT” M., “Banku u dupxkn™ 2002r.

19. 1. Ancodd. crparernuecky  ynpasaense M., «IxoHOMMKa»
1998rr.
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20.Knud¢p baymen. OcHOBBI CTpaTerH4E€CKOro MeHemKMeHTa. M., «
Bankn v Supxxu» 1997rr.

21.www.ecsoman.edu.ru - Rossiya Federatsiya oliy ees$uv yurtlarida
o’qitilayotgan fanlar bo’yicha o’ quv-uslubiy komplekslar.

22 www.sunny.ccas.,ru — Jahon kutubxonalari serveri. 45 ta
mamlakatning 1000 ortiq kutubxonalariga kirishni ta’minlayd:.

23 www torg.uz

24 www.uzbussines.unitech.uz
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7-mavzu. Diversifikatsiyalashning korporativ
strategiyalari

Reja:
Korporatsiyaning usishi va rivojlanishi.
Diversifikatsivalashni kullash,
Vertikal integratsiva
YAngi tarmoklarga kirish strategivasi.
Turdosh tarmokiarga givers.{?ﬁkarsﬂrafash strategiyasi.,
Noturdosh tarmoklarga diversifikatsivalash strategiyasi.
Kiskartirish va tugatish strategiyasi.
Kayta tarkiblashtirish strategiyasi,
Kupmillatli diversifikatsiyalash strategiyasi.

L R o

1. Korporatsiyaning usishi va rivojlanishi

Kupchilik kompaniyalar uz faoliyatlarini katta bulmagan tor ixtisosli
korxona sifatida maxalliy va xududiy bozorlarga xizmat kursatib
boshlaydilar. Boshlangich boskichda maxsulot assortimenti Kkatta
bulmaydi, uz mablag’lari cheklangan, rakobat pozitsivalari zaif buladi.
Kup yosh kompaniyalar bozordagi ulushini oshirib va xaridorlar e’tiborini
kozona borib, odatda sotuv xajmlarini oshirishga xarakat kiladilar. Narx,
sifat, xizmat kursatish va reklama xaridorlar manfaatlariga buysundiriladi.

Keyingi boskichda geografik ekspansiya uchun imkoniyatlar
axtariladi. U shunday davomiylikda kechadi: maxalliy, xududiy-milliy-
xalkaro bozorlar. Bozorlarga kirib borish darajasi rentabellik darajasiga
boglik ravishda nzgarib turadi.

Kompaniya bir tarmokning imkoniyatlaridan foydalanib, daromad
olib turar ¢kan, diversifikatsivani amalga oshirishning xech kanday
zaruriyati yuk. Lekin, usish saloxivati kiskarib borar ekan boshka soxalar
faolivatiga diversifikatsiva kilish strategik jixatdan uzini oklaydi yoki tugri
buladi.

Bunday strategik imkonivatlar turlichadir. Kompaniva turdosh
tarmok kabi uzi uchun butunlay yangi bulgan tarmoqgqa xam
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diversifikatsiya kilishi mumkin. Buni katta va katta bulmagan xajmlarda
amalga oshirish mumkin.

Biznesning bir turida faoliyat kursatayotgan kompaniyalar uzok
yillar diversifikatsivasiz amal kilib xavas kilarli natijalarga erishishlari
mumkin. Bunga misollar kup. Bir soxada kontsentratsiya - jamlanish kator
foydali tashkiliy va boshkaruv ustunliklariga egadir. Birinchidan,
kontsentratsiya «biz kimmiz va nima bilan shugullanamiz» degan
savoldagi mavxumiylikni istisno kiladi. Bunda barcha kuch biznesning bir
turiga yunaltiriladi va raxbariyatning xatti-xarakatlari boshka soxalarga
«sochilib ketish» extimoli bulmaydi.

[kkinchidan, bir soxada jamlanish jiddiy ragbatlar borligini kuzda
tutadi. Ular menejerlarni bir dakikalik foyda olishga emas, firmaning
tarmokdagi rakobat pozitsivalarini uzok kelajakda xam musiaxkamlashga
ragbatlantiradi.

Boshka tomondan, bir yunalishda jamlanish, uning xarakatlarini bir
tomonga yupaltirish kompaniva uchun katta tavakkalchilik bulib
xisoblanadi. Obrazli kilib aytganda «uning, firmaning barcha tuxumlari bir
savatda buladi».

Sekin  usayotgan tarmok sharoitida kuchli kompaniyalar
diversifikatsiyani boshlash uchun nakd pul ortikchaligidan foydalanish
imkoniyatini kurib chikishlari kerak. Diversifikatsiyvani boshlash masalasi
kisman kompaniyaning mazkur tarmokda usish imkonivatlariga, Kisman
uning rakobat pozitsiyalariga boglikdir. Firma uzining asosiy
ustunliklaridan samarali foydalana oladigan soxalarga diversifikatsiya
kilishi eng yaxshi strategiya bulib xisoblanadi. Lekin firma uchun butunlay
yangi bulgan tarmoklarga diversifikatsiyalash, turdosh tarmoklaming
birortasiga xam usish istikbollarini ta’minlay olmay kolgan takdirda kuzda
tutilishi kerak. Shunday kilib, «kachon diversifikatsivalash kerak?» degan
masalani xal etish, bir tomondan firmaning bozordagi rakobat
pozitsiyasiga, boshka tomondan tub tarmokdagi kolgan imkoniyatlariga
boglikdir. Kompaniyalar diversifikatsiyani amalga oshirishlarining anik
belgilangan vakti yuk.

Kompaniyalar uchun uzog muddatli daromadai
maksimallashtirishning ma’nosi shuki, kompaniya odatda uz bozori
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doirasida narxdagi ustunlik, tabaqalashtirish va fokuslanish strategiyalari
vositasida yaxshi raqobatlashadi. Ammo bu strategiyalar (sotishda va
ta’minotda strategik ustualiklarga ega bulish uchun) oldinga va orqaga
vertikal integratsiyani ham uz ichiga olishi mumkin. Yana bir imkoniyat
kompaniya faoliyatini diversifikatsiyalashdir.

Kompanivaning wusishi va rivojlanishi odatda uchta asosiy
bosgichdan iborat:

- milliy bozorda yakka biznesga ixtisoslashish;

- vertikal integratstya, yoki asosiy biznesdagi eng kuchli pozitsiva
tomon global ekspansiya;

- erkin resurslami biznesning boshqa turiga investitsivalash yuli
bilan diversifikatsiyalash.

Marginal go’shimcha
boshqaruv xarajatlari

F

* Divertsiyalash
xarajatlari

8.1.-rasm. Sarflangan kapital birligiga to’g’ri keladigan qo’shimcha
foydaning diversifikatsiyalash xarajatlariga bog’ligligi.

Bularning barchasi kompaniyaning usishiga olib keladi, ammo
«Diversifikatsiyalash darajast» oshgan sari kamayuvchi gaytim «gonuni»ni
nazarda tutish kerak.

Ma’lum bir nuqtadan so’ng ekstensiv diversifikatsiyalash, vertikal
integratsiya va biznesning baynalminallashuvi sarflangan kapital birligiga
to’gri keladigan daromadlaming kamayishiga ohb keladi, chunki
kompaniya birinchi navbatda eng daromadli qulay imkoniyatlarni amalga

39



oshiradi, so’ngra eng kam daromad keltiruvchi imkoniya
firmaning o’sish imkoniyatlarini cheklab qo’yadi.
ko’rishimiz mumkin.

lar goladi, bu esa
Buni 8-rasmda

2. Diversifikatsiyalashni kullash

_ Div'emﬁkatsﬁyalashning tub maksadl aktsiqnerlar xchun kadriyatlar
yaratish xisoblanadi. Yagona korporativ tizimga I:m‘lashg:wn firmalar guruxi
ularning xar biri beradigan samaradan kuprok SAMA,  porinac ekan,
dlver:;]fikatsufa]ash aktSIyalarf]mg' dal:ﬂma‘fllillgl.lll oslti rmaydi. Agarda
«A» kompaniya «B» kompaniyani sotib olish bilan di ersifikatsiyalanar
ekan va ular oladigan foyda ular birlashishidan Oldill oladigan foyda
summasidan oshmas ekan, bunday diversifikatsiyalash muvaffakiy atsizdir.
«A» kompaniyaning omonatchilari 2+2=4 natijani uz nablaglarini «B
kompaniya aktsivalariga kuyib xam olishlari MUM ;. edi. Lekin,
diversifikatsiyalash natijasi 2+2=5 samarasini bermas ®an, akisiyaning
daromadliligi oshmaydi.

Korporativ boshkaruvchilar diversifikatstyalash blyicha u yoki bu
karorlar aktsiya daromadliligini oshirishga kodir ekanligi, i, kuyidagi uchta
mezondan foydalanib baxolashlari mumkin:

1. Jozibadorlik mezoni. Diversifikatsiyalash
tarmok kuyilgan mablaglardan yaxshi foyda olish nukta
bulishi kerak.

2. «Kirish uchun xarajatlary mezoni. Foyda olish
etkazmaslik uchun tarmokka kirish xarajatlari u darajada

lozim.

ichun tanlangan
1azaridan jozibali

saloxiyatiga zarar
yukori bulmasligi
'3 . ‘KuShlmChE‘l manfaatlar mezFum. F.':mhyatdf_ yangi rakobat
ustl.fn.hg'm: barpo etish uchun kompaniya ma’lum X8| tlarni amalga
oshirishi zarur.

]':)wermﬁkaliimyal‘ash lfnlan s'hugul]al?uvchl l«icr1"|Jct‘.1br:€f1i,wr boshgaruvning
strategik tan]c_wl diversifikatsiyalashning  kuyidagi strategiyalarida
namoyon buladi:

1. Yangi tarmokka kirish strategiyasi.

2. Turdosh tarmoklarga diversifikatsiyalash Strateg'yasi
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3. Noturdosh tarmoklarga diversifikatsiyalash strategiyasi.

4, Kiskartirish va tugatish strategiyasi.

5. Kayta tarmoklashtirish, kayta tiklash va tejamkorlik strategiyasi.

Birinchi uchta strategiya diversifikatsiyalash usullarini uzida
jamlaydi, turtinchi va beshinchisi esa diversifikatsiyalanib bulingan
kompaniya pozitsiyalarini mustaxkamlash strategiyasidir.

Diversifikatsiyalashning ikkita asosiy turi - bog’liq va bog’liq
bulmagan turlari mavjud. Bog’liq diversifikatsiyalash kompaniya
faoliyatidagi biznesning E‘la\r'jlld soxalari (masalan, ishlab chiqarish?
marketing, moddiy ta’minot yoki texnologiya) bilan bog’liq bulgan yangi
soxadir.

Bog’liq bulmagan diversifikatsiyalash - faoliyatning, biznesning
mavjud soxalari bilan ochiqdan-ochiq alogasi bulmagan yangi soxasidir.

Diversifikatsiyalash quyidagi yullar bilan amalga oshirilishi
mumkin:

- ichki kapitallar bozori orgali;

- gayta tarkiblashtirish orqali;

- funktsiyalar yoki resurslarni tagsimlash orqali.

Ichki kapitallar bozori yordamidagi diversifikatsiyalash fond bozori
qaysi funktsiyalarni bajarsa, ayni shu funkisiyalami bajaradi. Ichk:
kapitallar bozorida korporatsiya quyidagi asosiy vazifalami bajaradi:

- komporatsiya xujalikning urta bugini tarkibidagi strategik
rejalashtirish funktsiyalarini bajarish;

- moliyaviy maqgsadlarni belgilab olish va xujalikning urta bugini
faoliyatini kuzatib borish;

- korporativ kapitallarni ragobatlashuvchi urta korxonalar urtasida
Joylashtirish,

Bunday sharoitlarda urta korxonalar asosiy idoraning faqat
moliyaviy nazorati ostida bulgan mustaqil daromad markazlari vazifasini
bajaradi.

Qayta tarkiblashtirish strategiyasi ichki kapitallar bozori strategiyas
turlaridan biridir. Ular urtasidagi farq korporatsiyaning urta korxonalar
faoliyatiga aralashuv darajasidadir. Qayta tarkiblanadigan korxonalar
odatda tashkil gilish va rivojlantirish jarayonida yomon boshqarilgan
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buladi. Magsad ularga uz faoliyatini faollashtirishda yordam berish, urta
korxonalar darajasida vangi strategiyalami rivojlantirish va kompaniyaga
yangi moliyaviy va texnologik resurslarni kiritishdan iboratdir.

Resurslarni qayta tagsimlash yuli bilan amalga oshiriladigan
diversifikatsiyalashni mavjud va yangi urta korxonalaming bir yoki bir
necha muhim funktsivalari uxshash bulgan hollarda amalga oshirish
mumkin. Resurslarni gayta taqsimlashdan maqsad kompaniya faoliyatidagi
umumiy ishlab chigarish, taqsimot kanallari, ilgari surish vositalari, ITTKI
va shu kabilardan foydalanishda sinergizmni amalga oshirishdir. SHunday
qilib, har bir urta korxonalarga ushbu masala mustaqil hal gilingandan
kura kamroq xarajatlar talab gilinadi.

Xarajatlar

F

MVS1

"
| | | 14

Diversifikatsiyalash
darajasi

8.2.-rasm. Koordinatsiyaga sarflanadigan solishtirma xarajatlarning
diversifikatsiya darajasiga bog’liqligi

Kompaniya faolivatini diversifikatsiyalashda bunday kompaniyani
boshgarish giymatini ham hisobga olish talab qilinadi. Ushbu xarajatlar
urta korxonalar soni va ular urtasidagi koordinatsiya zarurati bilan
aniglanadi. Masalan, ma’lum bir sinergizm mavjud bo’lgan 12 ta o’rta
korxonadan iborat kompanivadagi boshqarish xarajatiari sinergizm
bulmagan 10 ta urta korxonadan iborat kompaniyadagiga garaganda
kuproq buladi (10-rasmga qarang). Koordinatsiyaga ehtiyoji kuchli bulgan
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kompaniya uz mavgeini urta korxona sinergizmi orqali kuchaytirishga
intilmoqda, deb faraz gilaylik. Koordinatsiyaga bulgan ehtiyoji unchalik
kuchli bulmagan kompaniya esa ichki kapital bozori yoki gayta
strukturalash strategiyasiga rioya qgiladi.

Bog’liq bulmagan diversifikatsiyalashda urta korxonalar urtasida
koordinatsiya talab gilinmaydi. Demak, kompaniya portfelidagi urta
korxonalar soni kupaygan sari boshqaruy xarajatlari ham kupayadi. Bunga
aksincha, bog’lig diversifikatsiyalashdagi kompaniyalarning xarajatlari
urta Korxonalar soniga vawular urtasidagi kerakli koordinatsiya darajasiga
qarab  ortib boraveradi. Ushbu kupaygan xarajatlar bog’liq
diversifikatsiyalashda katta daromadlarni ham yugqa chiqarishi mumkin
(8.1-jadval).

Shunday qilib, bog’liq va bog’lig bo’lmagan
diversifikatsiyalashning qaysi birini tanlash daromadlarni va boshqaruvga
sarflanadigan qo’shimcha xarajatiarni solishtirish yuli bilan aniqianadi.

Kompaniya maxoratidan keng foydalanilsa, shuningdek, boshqaruy
xarajatlari ham resurslamni taqsimlashda kerak bulgan giymatlardan
oshmasa, firma butun e’tiborni bog'liq diversifikatsiyalashga garatishi
kerak. Xuddi shuningdek, agar asosiy urta korxonalar uta ixtisoslashgan
bulib, boshga joyda qo’llanilmasa, boshqaruv xarajatlari ichki bozor
strategiyasini amalga oshirish uchun kerak bulgan qiymatiardan ortig
bulmasa, kompaniya bog’liq  bulmagan  diversifikatsiyalashga
kontsentratsiyalanishi kerak.

8.1-jadval
Bog’liq va bog’liq
bo’Imagan diversifikatsiyalashni takqoslash
Diversifikatsiyalash Amalga oshirish yullari Boshqaruv xarajatlarining
sirategiyasi manbalari
Iehki kapital bozori. Kayta O’rta korxonalar soni
Bog’liq tarkiblashtirish O’rta korxonalar o’rtasidagi

Resurslarni tagsimlash koordinatsiya
Bog’lig emas Ichki kapital bozori

Qayta tarkiblashtirish

Diversifikatsiyalashning aksi bulgan strategiya ikki yoki undan kup
kompaniyalarni  biznesning yangi imkoniyatlaridan foydalanish bilan
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bog’liq (masalan, ITTKI) giymat, tavakkalchilik va daromadlar sohasidagi
strategik albyansni tashkil gilishidir,

3. Vertikal integratsiya

Vertikal integratsiva - shunday wuwsulki, bu wusul yordamida
kompaniya texnologik =zanjirda o’z chiqish bosqichlarini {orqa
integratsiya) yoki uning kirish bosqichlarini (oldinga integratsiya) tashkil
qiladi.(11-rasm).
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11-rasm. Texnologik zanjirning
bosqichlari va vertikal integratsiya yo’nalishlari

Integratsiya to’liq va tor bulishi mumkin. Tuliq integratsiyada
barcha kirish yoki chigishlar birlashadi. Tor integratsivaga kompaniyaning
kirish elementlarining bir qismini sotib olishi va qolganlarini uz kuchlari
bilan ishlab chigarishi misol bula oladi.

Vertikal integratsivadan foydalanadigan kompaniya odatda uzining
asosiy dastlabki biznesiga xos raqobatli pozitsiyani kuchaytirish istagi
bilan izoxlanadi. Bunga quyidagilar sabab buladi:

- xarajatlardan tejash;

- integratsiyalanayotgan ishlab chigarishlarda bozor qiymatidan
chetlanish;

- sifat nazoratini yaxshilash;
- 0’z texnologiyasini ximoyalash.

Ammo vertikal integratsiyaning salbiy tomonlari xam bor. Ulaming
ichida eng muximi quyidagilardir:

- ortigcha xarajatlar;

- texnologiyalar tez almashgandagi yuqotishlar;
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- talabning mavxum bulgandagi yuqotishlar.

Agar kompaniyaning tashqi arzon ta’minot manbalati mavjud bulib,
uz ishlab chigarishidan foydalansa, vertikal integratsiya xarajatlarni
kupaytirib yuborishi mumkin. Bu kompaniya ichida ragobatning yuqlig
sababli xam yuz berishi mumkin bulib, bu uning shu’ba korxonalarini
(etkazib beruvchitarni) ishlab chiqarish xarajatlarini kamaytirishga
undamaydi.

Texnologiva keskin  uzgarganda kompanivaning eskirgan
texnologiyaga bog’lanib golish xavfi vujudga keladi. Talab doimiy
bulganda yuqoriroq integratsiya darajasi maxsulot ishlab chigarishni
ishonchliroq ximoyalash va muvofiglashtirishga imkon beradi. Talab
begqaror va mavxum bulganda wvertikal integratsiyada bunday
muvofiqlashtirish givin buladi. Bu boshqaruv qiymatining usishiga olib
kelishi mumkin. Bunday sharoitlarda tor integratsiva tula integratsiyvaga
qaraganda xavfsizroq bulib chiqishi mumkin.

Shuni xam gqayd qilib utish lozimki, tor integratsiya tula
integratsiyaga qaraganda xarajatlarni kamaytirishga imkon beradi. Bu esa
ma’lum sharoitlarda kompaniyaga veriikal integratsiyani kengaytirishga
imkon beradi (12-rasm).

Ammo, umuman olganda, for integratsiva boshqaruv xarajatlarini
kamaytirishi mumkin bulsa-da, u xarajatlarni batamom bartaraf qila
olmaydi.

Kompaniya bunga teskari strategiya sifatida etkazib beruvchilar
yoki iste’molchilar bilan vzoq muddatli kontraktlardan foydalanishi
mumkin. Bunday aloqalar kredit majburiyatlardan yoki ishlab chiqarishni
rivojlantrishga garov investitsiyalardan foydalanishda ayniqsa katta samara
beradi. Bu boshqaruv xarajatlarini oshirmay turib, vertikal integratsiya
samarasiga erishishga imkon beradi.

4. Yangi tarmoklarga kirish strategiyasi

Yangi tarmokka kirish kuyidagi uch shakldan birida davom etishi
mumkin:
a} «yutib yuborish»;
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b) yangi kompaniya tuzish;

v) kushma korxona tuzish.

Mavjud firmani «yutib yuborish» eng ommaviy usul bulib, yangi
bozorga tezrok kirish ustunligiga ega. SHuningdek u texnologik koloklikni
tugatish, ta’minotchilar bilan alokalar boglash, yangi tarmokda
rakobatbardoshlikka erishish kabi tusiklarni engish uchun yordam beradi.
Kup tarmoklarda zarur axborot bazasini rivojlantirish, vzini resurslar bilan
ta’minlash va jiddiy rakobatchi obrusini egallash uchun firmalarga bir
necha yil kerak buladi.

«Noldan boshlash» diversifikatsiyasi tanlangan tarmokda «bosh»
kompaniya boshchiligida yangi kompaniya tuzishni ifodalaydi. Bu
kuyidagi xollarda jozibali xisoblanadi:

- bunda etarli vakt bulgan takdirda;

- yangi firmaning bozorni egallashga bulgan xarakatlariga
rakobatchi firmalar reaktsiya bildirmaydilar.

Bunday yul bilan bozorga chikish boshka kompaniyani sotib
olishdan arzonga tushad;.

Firma samarali faoliyat kursatish uchun etarli tajribaga ega buladi.

Yangi ishlab chikarish kuvvatlarini tashkil etish tarmokdagi talab va
taklif muvozanatiga salbiy ta’sir kursatmaydi.

Maksadii tarmokda nisbatan katta bulmagan firmalar bulganligi
uchun yosh kompaniyalarga yirik rakobatchilar bilan rakobat kilishiga
tugri kelmaydi.

Kushma korxonalar tuzish quyidagi xollarda foydali samara berishi
mumkin.

Kushma korxona - bu yakka tartibda biror bir narsani kilish xavfii
yoki tejamsiz ekanligida yaxshi usuldir.

Kushma korxonalar resurslarni birlashtirish yanada kuchlirok
rakobat ustunliklariga ega bulgan tarkibni yaratadigan takdirda kulaydir.

Xorijiy xamkoriar bilan kushma korxonalar ba’zida import
kvotalarini,tariflarni milliy-siyosiy manfaatlar va madaniy tusiklamni engib
utishning yagona imkoniyati bulib xisoblanadi.
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5. Turdosh tarmoklarga diversifikatsiyalash strategiyasi

Diversifikatsiyalash variantlari;i  izlash jarayonida kompaniya
turdosh tarmoklarni tanlashi mumkin. Bunday paytda tarmoqqa
diversifikatsiyalash strategik muvofikiikdan kelib chikib amalga oshiriladi.
Strategik muvofiklik turli firmalar uxshash ishlab chikarishga ega bulgan
takdirda mavjud buladi. Bu esa kuyidagilar uchun imkoniyat yaratadi:

a) maxorat va tajribani bir korxonadan boshka korxonaga utkazish;

b) ishlab chikarish xarajatlarini pasaytirish maksadida turlicha
bulgan ishlab chikarishni yagona tizimga birlashtirish.

Strategik muvofiklikka asoslangan alokalar ishlab chikarish
soxasida, personal maxoratiga bulgan talablarda, mineral resurslar va
ta’minotchilarning  manbalarining  yagonaligida,  detallar va
komponentlarni birgalikda ishiab chikarish uchun saloxiyatda, uxshash
ishlab chikarish wsullari va boshkaruv nou-xaularida, marketing va
maxsulot sotishda bir xil yondoshuvlarni kullashda, bir xil ulgurji
xaridorlar va chakana dilerlarda, sotuvdan keyingi xizmat kursatish
saloxivatida, shuningdek umumiy savdo markasidan foydalanishdan
olingan sinergitik samarada namoyon buladi.

Turdosh tarmoklarga diversifikatsiyalash xakikatda jozibali
kurinadi. U mavjud ishbop faollik darajasini saklab kolish, maxorat va
tajribani urgatish xisobiga rakobat ustunligidan foydalanish, shuningdek
investitsiyalash xavfini turdosh tarmoklardagi firmalar bilan bulishish
imkoniyatini beradi.

Kachonki ikkita korxonaga raxbariik Kkilish, ulaming aloxida
faoliyat kursatishiga nisbatan arzonga tushsashundagina turdosh
diversifikatsiyalashda faoliyat mikyoslaridagi tejamkortik mavyjud buladi.

Turdosh tarmoklar urtasidagi strategik muvofiklik kuyidagilar
xisobiga rakobat ustunligi uchun saloxiyatni vujudga keltiradi:

a) ancha past 1shlab chikarish xarajatlari.

bbir tarmokdan ikkinchisiga asosiy malaka va tajriba, texnologik
xususivatiar, boshkaruv nau-xaularni samarali uzatish.

vumumiy tovar markasidan foydalanish imkoniyatlari.
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Biznesning yakin soxalaridagi strategik muvofiklik xisobiga
erishilgan rakobat ustunligi individual ishlab chikarishga karaganda
kushimcha saloxiyat berads.

Rakobat ustunligining kushimcha manbasi aktsiyalar daromadliligi
buyicha 2+2=5 samarasini olish imkonini beradi.

Turdosh tarmoklarga diversifikatsiyalashning eng tarkalgan yullari
kuyidagiiar:

Sotish imkoniyatlari va reklama faoliyatidan birgalikda foydalanishi
mumkin bulgan tarmoklarga kirish.

Turdosh texnologiyalardan foydalanish.

Nou-xau va tajribalarni bir faoliyat turidan boshka faoliyat turlariga
utkazish.

Yangi maxsulotga firmaning nomi va iste’molchilarning ishonchini
utkazish.

Faoliyatning asosiy turini kuvvatlash uchun yangi tarmoklarda xarid
kilish,

6. Noturdosh tarmoklarga diversifikatsiyalash strategiyasi

Diversifikatsiyalash xakidagi karor daromadli kompaniyalami izlash
va sotib olish natijasi xisoblanadi. Noturdosh diversifikatsiyalashning
asosiy koidasi shuki, unda manfaatli moliyaviy shartlarda sotib olinishi
mumkin bulgan va foyda olish uchun yaxshi istikbolga ega bulgan xar
kanday kompaniya diversifikatsivalash uchun manfaatli yunalish buladi.
Ba’zida, noturdosh diversifikatsiyani amalga oshirayotgan kompanivaiar
vzining aloxida mavkei Xisobiga tez moliyaviy foyda olish uchun
imkoniyatlarni taklif kiladigan kompaniyalarni izlab topishga uz kuchlarini
yunaltiradilar. Bunday korxonalarning uchta tari mavjud buladi.

1) Narxi pasaytirilgan kompaniya. Bunday xolda mazkur
korxonalarni bozor narxlaridan pastrok narxlarda sotib olish imkoniyati
mavjud. Bu esa keyinchalik kompanivani nisbatan yukori narxda sotish
imkonini beradi.

2) Molivaviy kiyinchiliklarni boshidan kechirayotgan kompaniyalar.
Bunday firmalar shartnomaviy narxlarda sotib olinishlari mumkin.
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3) Usish imkoniyatlari katta bulib, investitsiva imkoniyatlari
bulmagan kompaniyalar.

Noturdosh tarmoklarga diversifikatsiyalash kuyidagi nuktai
nazardan juda jozibalidir:

1. Tijorat tavakkalchiligi sancatning kupgima xar turli tarmoklari
buyicha «sochilgan» bulib, bu kompaniyani biron-bir soxasida paydo
bulishi mumkin bulgan muammolar izmida bulish darajasini pasaytiradi.

2. Kompaniyaning moliyaviy resurslari rentabellik nuktai nazaridan
jozibali istikbollari bulgangarmokiarga investitsiya kilinishi mumkin.

3. Kompaniyaning ichki foyda normasi umuman sezilarli darajada
barkarorlashadi, chunki bir tarmokdagi kivinchilik davrlari boshkasi
xisobiga kisman kompensatsiya kilinishi mumkin.

4. Korporativ raxbariyat etarli baxolanmagan kompaniyalaming
xakikiy kiymatini aniklash tajribasini orttirib borgan sari, korporatsiyaning
moliyaviy axvoli yaxshilanib, aktsiyalarning daromadliligi oshib boradi.

7. Kiskartirish va tugatish strategiyasi

Korporatsiya faoliyatining anik yunalishi uz jozibasini yukotib
kuysa, bunday axvoldan omadli chikish yuli biznesni sotish xisoblanadi.
Maxsulotni sotish vaktini va zaruratini aniklashning muxim tamoyili
«Agar biz mazkur faoliyat bilan shugullanmaganimizda, xozir shu soxada
ish boshlarmidik?» degan savolga javob berish xisoblanadi. Agar javob
salbiy bulsa, bunday korxonani sotish imkoniyatlarini xisoblab chikish
zarur.

Bunday korxonadan kutilishning ikkita yuli bor;

1. «Bosh» kompaniya aktsiyalarini bir kismini saklab kolgan xolda
yoki ulardan butunlay kutilib, bunday biznesdan chikib ketishi mumkin.

2. Korporatsiya maxsulotni bevosita tashkariga sotishi mumkin,
lekin bu xolda xaridor topish kerak buladi. Odatda sotishda «Mazkur
biznesni biz kimga sotishimiz va buning uchun biz kancha olishimiz
mumkin?» degan nuktai nazardan karamaslik kerak. Aksincha, «Kim
uchun bu korxona muvaffakiyatli xarid bulishi va kanday vaziyatda ular
uchun ma’kul bulishi mumkin?» deb suralsa okilona ish buladi. Kaysi
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tashkilot uchun bunday korxonani sotib olish shubxasiz foydali bulsa, shu
tashkilot eng yukori baxoda sotib olishi mumkin.

Barcha mavjud strategik mukobil variantlar ichida tugatish ayniksa
yagona biznes bilan shugullanuvchi korxonalar uchun eng noxush va
ayanchli xisoblanadi. CHunki ular uchun bunday vaziyat tirikchilik
utkazishni butunlay tuxtatishni bildiradi. SHunga karamay ilojsiz kolgan
sharoitda erta tugatish, bankrot bulishga karaganda aktsiyadorlar
manfaatiga mos keladi.

8. Kayta tarkiblashtirish strategiyasi

Portfelni tiklash tejamkorlik va kayta tarkiblash strategiyasi
xaridorlari kashshoklashayotgan korxonalarda vaziyatni uzgartirish talab
etilgan takdirda kullaniladi.

Tiklashning  korporativ  strategiyasi  zararga  ishlayotgan
korxonalardan kutulishga emas, ularni kayta tiklashga urgu beradi. Bunday
strategivaning maksadi xaridorlarning vmumiy sonini kamayishiga «katta
xissa» kushayotgan korxomalarning muammolarini xal etish yuli bilan
korporatsiyani soglomlashtirishdan iborat.

Tejamkorlikning  korporativ  strategiyasi  diversifikatsiyalash
mikyoslarini kiskartirish va korxonalar sonini kamaytirishga uz e’tiborini
karatadi.

Portfelni kayta tarkiblash strategiyasi tarkibni va korporatsivaning
ishbop portfelida foiz nisbatlarini tubdan kayta kurib chikishni uz ichiga
oladi. Kavta tarkiblashga bulgan extiyoj kuyidagi vazivatlarda paydo
bulishi mumkin:

1. Korporatsivani strategik taxlil kilish portfelda sekin
rivojlanayotgan, zarar bilan ishlayotgan va zaif korxonalaming katta
xajmda mavjudligi natijasida kompaniyaning uzok muddatdagi istikbollari
uz jozibasini yukotib kuyganligt tugrisida xulosa chikarish imkoniyatini
beradi.

2. Bir yoki bir nechta kalit yunalishlar kiyin paytlami boshdan
kechirayotgan paytlarida.
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3. Kompaniyaning yangi raxbariyati korporatsiyaning strategik
siyosatini kayta kurib chikish xakida karor kabul kiladi.

4. 'Y angi texnologiyalar va maxsulotlar paydo buladi.

5. Firmada shunday katta korxonani sotib olish imkoniyati paydo
buladiki, bunday loyixani moliyalash uchun kichik firmalarni sotish zarur
buladi.

6. Portfeldagi kupgina yunalishlar borgan sari jozibasizrok bulib
boradi va ularni jiddiy ravishda kayta kurib chikish talab etiladi.

1.

9. Kupmillath diversifikatsiyalash strategiyasi

Diversifikatsiyalashning  kupmillatli  strategiyvasini  farklantirib
turuvchi belgisi portfelda korxonalar sonining va kamrab olingan milliy
bozorlar sonining kupligi xisoblanadi. Bunday xollarda korporatsiya
raxbariyati xar bir tarmokka buimaganda bittadan turli strategik
yondoshuvlarni rivojlantirib va kullab borishi kerak. Menejerlar turli
tarmoklarga tegishli va turli mamlakatlarda joylashgan firmalaming
strategik tadbirlarini muvofiklashtirish uchun muvaffakiyatli echimlar
topishni  bilishlari lozim. Strategik muvofiklashtirishning maksadi
faoliyatining xar bir soxasida va xar bir miiliy bozorda barkaror rakobat
ustunligini  ta’minlash  uchun  resurslar va  muvofiklashtirish
imkoniyatlaridan tulik foydalanish xisoblanadi.

60-yillarning boshlanishida TNK turli mamlakatlarda butuniay
mustakil bulgan kichik korxonalar katori sifatida mavjud bulgan. Ulaming
xar biridan uz milliy konunchiliklarining uziga xos xususiyatlariga
muvofik kelish talab etilgan.

70-yillardan boshlab kupmillatli strategiva uz samarasini yukota
boshladi.

80-yillardan boshlab raqobat ustunligining boshqa manba’i vujudga
kela boshladi: bir wula bir nechta tarmoklarda kuchli rakobat
pozitsivalarini egallash uchun boglik tarmoklarni diversifikatsivalashning
strategik manfaatlaridan foydalanish. N
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Nazorat savollari:

1. Kompaniyaning amaldagi strategivasini baholash uchun ganday
savollar go’yiladi?

2. Matritsa usulining mohiyati.

3. Indikativ usulning mohiyati nimada?

4. Tarmogqtarning jozibadorligi qanday taggoslanadi?

5. Strategik moslik ganday aniqlanadi?
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8-mavzu. Diversifikatsiyalangan kompaniyalarning
strategik taxlili

Reja:
1. Kompaniyvaning jorily strategivasini belgilash.
2. Matritsali taxiil yordamida diversifikatsiyalangan portfeini baxolash.
3. Urta korxonalar evolyutsiyasining matritsasi.
4, Diversifikatsivalangan firmaning strategivasini aniglash,
5. Korporativ strategiyani ishlab chikish.
6. Bozorga Kkirish va chiqish strategiyasi.

1. Kompaniyaning joriy strategiyasini belgilash

Diversifikatsiyalangan kompaniyaning strategik taxlili tashkitotning
mavjud strategiyasini va uning ishbop faolligini baxolashdan boshlanadi.
Divertsivalangan kompaniyaning korporativ strategiyasi istikbollari
tugrisida kuyidagi ma’lumotlar asosida xulosa chikarish mumkin:

Firmaning diversifikatsiyalanganlik darajasi kanday?

Firma portfeli boglangan yoki boglanmagan diversifikatsiyalash
asosida shakltantirilganmi yoki bu ikki turni uygunlashtirish asosidami?

Kompaniya operatsivalami asosan mamlakat ichida olib boradimi
yoki ular kupmillatli yoki global xarakterga egami?

Asosiy xujalik birliklarini rivojlantirish yoki mavjud pozitsiyalarni
kuchaytirishga karatilgan choralar kanday xarakterga ega?

Portfelni kengaytirishga va yangi tarmoklarni egallashga doir
kadamlar kuyilmokdami?

Zararga ishlayotgan yoki jozibasiz xujalik birliklaridan kutulish
uchun xarakatiar kilinmokdami?

Korporativ boshkaruv strategik uzaro bogliklardan manfaat olishga
karatilgan kanday xarakatlarni amalga oshirmokda va rakobat ustunligini
vujudga keltirish uchun diversifikatsiyalashdan kanday foydalanilmokda?

Xar bir xwalik birliklariga kuyilgan kapital mablaglar kanday
nisbatga ega?

104



Joriy korporativ strategiyani belgilash uni ob’ektiv taxlil kilish va
keyinchalik unga anikliklar kiritish, xamda raxbariyat fikriga makbul
bulgan vzgartirishlar kiritish uchun asos yaratadi.

2. Matritsali taxlil yordamida diversifikatsiyalangan
portfelni baxolash

Diversifikatsiyalangan kompaniya faoliyati turlari sifatini
baxolashning eng keng tarkalgan usullaridan biri uning xujalik portfelini
matritsalt taxlil kilish xisoblanadi. Xwjalik portfeli matritsasi
diversifikatsivalangan kompaniyani xar bir tarkibiy birligining strategik
pozitsiyalari takkoslangan jadval kurinishida buladi. Matritsa, strategik
taxlil pozitsivalarni tavsiflovchi xar kanday ikkita kursatkich asosida
tuzilishi mumkin. Eng axamivatli kursatkichlar bulib, tarmokning usish
sur’atlari, biror ulushi, tarmokning uzok muddatli jozibaliligi,
rakobatbardoshlik va u yoki bu maxsulot va bozorming rivojlanish
boskichi kabilar xisoblanadilar. Odatda matritsaning bir chizigi
tarmokning jozibaliligini kursatsa, boshkasi undagi anik faoliyat
turlarining axvolini kursatadi. Xujalik portfeli matritsalarining quyidagi
xillari eng kup kullaniladi:

B « usish / ulush» matritsasi;

B «tarmokning jozibaliligi / rakobatdagi axvoli» matritsasi;

W tarmokning xayotiy tsikli matritsasi;

B Mak Kinsey matritsasi.

Eng keng kullaniladigan birinchi matritsa - ishbop faollik portfeli
matritsasi turtta kvadrantdan iborat bulib, etakchi konsalting kompaniyasi
«Boston Konsalting Group» (BKG 12-rasm) tomonidan ishlab chikilgan.
Uk chiziklarda tarmokning usish sur’atlari va bozorning nisbiy ulushi kayd
kilinadi. Xar bir xujalik kismi doira shaklida ifodalangan bulib, uning
xajmi korporatsiyaning barcha turdagi faoliyatidan olingan umumiy
fovdasida mazkur kism foydasining ulushi bilan belgilanadi. Mazkur
xujalik birligi bozor ulushini dollarda emas, nisbiy birlikda ifodalangan va
asosiy rakobatchining nazoratidagi bozor ulushiga bulgan nisbati
bozoming nisbiy ulushi xisoblanadi. Masalan, agar «A» biznes bozorning
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vmumiy xajmini 15 % ni egaliagan bulsa, yirik biznes «V» ning ulushi 30
% bulsa unda «A» biznesning bozordagi nisbiy ulushi 0,5 foizni tashkil
etadi. Agar, «A» biznes bozorda eng katta - 40 % ulushga ega bulib, asosiy
rakobatchi 30 % ulushga ega bulsa, unda «V» biznes uchun bozorning
nisbiy ulushi 1,33 ga teng buladi. SHunday kilib, fakatgina mos soxalarda
bozor ulushi buyicha ilgor bulgan tarmoklarda bozoming risbiy ulushi 10
dan vukori buladi va aksincha ulardan ustun xisoblangan bitta yoki bir
nechta rakobatchilarga bulgan kismlarda 1,0 dan past buladi.

yvuaori =1} auvi {<13
¥O0lduzlar So'rov belgilari yoki
murakkab balalar
© O <
O ° O_
iy P
—C ——0 O
Sog'in sigirlar Itlar
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8.1.-rasm. Kompaniya xo’jalik portfelining
o’sish/ulush BKG matritsasi

So’rov belgilari yoki «murakkab bolalar» matritsaning yukoridan
ung katagiga tushgan kompaniyalarni BKG «surov belgilari» yoki
murakkab bolalar deb ataydi. Yukori usish sur’atlari ulari tarmok nuktai
nazaridan jozibali kiladi. Lekin, bozorning nisbiy ulushini pastligi bu
tarmoklar faoliyat olib borayotgan rakiblar bilan muvaffakiyath rakobat
kila oladilarmi degan savolni kuyadi. «Surov belgilarin yoki «murakkab
bolalar» ning kismati shunday.

Yulduzlar. Tez usayotgan tarmoklardagi yukori nisbiy bozor
ulushiga ega bulgan kompaniyalar jadvalida yulduzlar deb nomlangan.
Chunki ular eng kup foyda olish va usish istikboliga ega buladilar.
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Sogin sigirlar. Sekin usayotgan tarmoklarda yukori nisbiy bozor
ulushiga ega bulgan kompanivalar BKG jadvalida sogin sigirlar deb
atalgan.

[tlar. Sekin usayotgan tarmoklardagi past nisbiy bozor ulushiga ega
bulgan kompaniyalar. Bularning usish istikbollari zaif bulib, bozorda
kolok pozitsiyalarni egallaydilar. Tajriba egri chizigida ilgorlardan keyinda
turishlari ular oladigan foydaning xajmini cheklaydi.

«Usish- ulush» matritsasining asosiy ustunligi shundan iboratki, u
nakd pullarning xarakati vaxar bir biznesning investitsion ta’siridagi
dikkatini karatadi. Korporatsiyaning moliyaviy resurslarini xujalik
birliklari o’rtasidagi kanday kilib okilona taksimlash mumkin degan
savolga javob beradi.

«Jozibalik - pozitsiya» matritsasida xar bir xujalik birligining axvoli
tarmokning yzok muddatii jozibaligini kuchini kismining rakobatdagi
pozitsiyasini son jixatdan baxolash asosida aniklanadi. Tarmokning
jozibaligi - rakobatdagi pozitsiya matritsasi «usish- ulush» matritsasiga
karaganda ancha kuchli kontseptual asosga egadir.

Xayotiy tsikl matritsasi diversifikatsiyalangan kompaniyaning turli
xujalik  birliklarini  tarmokning xayotiy tsikli boskichlari buyicha
taksimlanishini kursatadi.

Ushbu matritsa «Menejment asoslari» kursida batafsil kurib
chigilgan. Undan foydalanishdan asosiy maqsad menejerga firma
portfelidagi urta korxonalar urtasidagi moliyaviy oqimlarga bulgan
talablarni aniglashda yordam berishdir. BKG vondashuv uchta asosiy
bosqichdan iborat:

- firma faoliyat soxasini urta korxonalarga bulish va ularning vzoq
muddatli istigbollarini baxolash;

- urta korxonalarlarmi matritsa yordamida wzaro tagqoslash;

-xar bir urta korxonalarga nisbatan strategik maqsadlarni ishiab
chiqish.

BKGning asosiy tavsiyalari:

1. «Sog’in sigirlarndan tushgan daromadlarding ortigcha qismi
tanlangan «yovvoyi mushuklar»ni rivojlantirish va rivoilanayotgan
«yulduz»larni tarbiyalashga sarflanishi kerak. Uzoq muddatii maqsadlar

107



«yulduzlarning pozitsiyalarini mustahkamlash va «yovvoyi mushuklarni» |
«yulduziarrga aylantirishdan iborat bulib, bu kompaniya portfelining jalb
qiluvchanligini yanada kuchaytiradt.

2. Uzogq muddatli istigbollari zaif yoki mavxum bulgan «yovvoyi
mushuklarsni shunday echintirish kerakki, kompaniyadagi molivaviy
resurslarga bulgan talabning kamayishiga erishish lozim.

3. Tarmogdagi urta korxonalar «kuchuk»larga aylanib golganda
kompaniya «xosilni yig'ib olish», «echintirish» yoki tugatish yordamida
soxani tark etishi kerak.

4. Agar kompaniyaga «sog’in sigirlar», «yulduzlar» yoki «yovvoyi
mushukiar» etishmayotgan bulsa, u xolda portfelni muvozanatiash uchun
yon bosib, «echintirish» kerak builadi. Portfelda kompaniyaning sog’lom
usishini ta’minlash uchun etarli migdorda «yutduzlary va «yovvoyi
mushuklar» bulishi xamda ularni investitsiyalar bilan ta’minlask uchun
«sog’in sigirfary mavjud bulishi kerak.

BKG matritsasining asosiy afzalligi turli urta korxonalar uchun
moliyaviy mablag’larni oqimlariga qaratilishi va ushbu oqimlardan
korporatsiya portfelini optimallashtirish uchun foydalanilishidir. Ammo
BKG matritsasida bir gator kamchiliklar ham bor. Bu ikki uichambi
soddalashtirilgan models bulib, bir qator muxim omitlami xisobga
olmaydi. Bozoming kichik gismini egallagan biznes ham juda katta
daromad keltirishi va kuchli ragobatli pozitsiyani egallashi mumkin. Xuddi
shuningdek, urta korxonalaming jalb giluvchanligimi belgilovehi yagona
omil emas.

Mak Kinsey matritsasi Ushbu matritsa xam, BKG matritsasi kabi,
ikki ulchamlidir, biroq uwshbu uvzgaruvchilar kuplab omillarga bog’lig
buladi.

Urta korxonalarning jalb gqiluvchanligi quyidagi tust boskichda
baxolanadi:

- mengjerlar urta korxonalaming jalb giluvchanlik mezoniarini
aniqlashi orgali;

- aloxida omitlaming nisbiy axamiyatlarini aniqlab;

- menejertar ayrim tarmoqlarning jalb giluvchanligini korporatsiva
portfeliga qayd qilishi orqali;
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- xar bir urta korxonalar uchun umumiy baxolarni belgilash orqali.

Firmaning raqobatchilik mavqet ham shunga uxshash tarzda
baxolanadi:

- strategik menejer kompaniya raqobatiashayotgan xar bir soxadagi
muvaffaqiyat omillarini aniqlaydi;

- muvaffagivatning xar bir hal giluvchi omiliga uning uziga tegishli
bulgan va raqobatii pozitsiyadagi nisbiy axamiyatiga bog’liq bulgan
mavge belgilanadi;

- sungra muvaffaggyat omilining tarmoq uchun nisbiy axamiyatiga
mos xoilda xar bir urta korxonalardagi raqobat kuchining darajasi
aniqlanadi;

Urta korxonalarlar BKG matritsasiga uxshagan MakKinsey
matritsasi yordamida taqqoslanadi.

MakKinsey matritsasi tuqqizta katakka bulingan. Ularning uchtasida
urta korxonalar «g’olib» hisoblanadi yoki biznesning eng qulay sohasi
sanaladi. Uchta katak esa yutqazuvchi hisoblanib, ular biznes uchun eng
noqulay buladi.

Tﬂﬂ::;gl#;lb Raqobatli pozitsiva
Y Axshi O'rta Zaif
Y Uqgori (olib (’olib Suroq belgisi
O’rta G’olib O’rta biznes Y Utgazuvchi
Daromad ishlab
Quyi chigaruvchi YUtgazuvchi YUtgazuvchi

Bitta katak «so’roq belgisi» deb belgilangan (BKG matritsasidagi
«yovvoyi mushuk» kabi}. Bu biznesdagi mavxum, biroq istigbolli xolatdir.
Ushbu urta korxonalar qo’llab-quvvatlansa, «g’oliblarnga aylanadi, biroq
ulaming «yutqazuvchilarga» aylanib qolish xavfi xam bor. Katakchalardan
biri «daromad ishlab chigaruvchi» deb ataladi (BKG matritsasidagi
«sog’in sigir» kabi).

MakKinsey matritsasi asosidagi taxlilglan quyidagi strategik
xulosalar kelib chiqadi:

- «yutqazuvchilar» tugatilishi yoki ularda xosil vig’ib olinishi lozim;
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- «g’oliblarnning va rivojlanayotgan «g’oliblarsning pozitsiyalari
mustahkamlanishi (shu jumladan, kerak bulsa molivaviy investitsiyalar
bilan xam) kerak;

- «daromad ishlab chigaruvchilarsning kuchli ragobatli
pozitsiyalarini xisobga olgan xolda, ulardan daromadlarni «g’oliblarga»
yoki tanlab olingan «suroq belgilariga» qayta investitsiyalashda
foydalanish lozim;

- «o’rta biznes»ni «g’oliblarsga aylantirishga yoki agar keigusida
istigbolli bulmasa, «xosilni yig’ib olish»ga urinib kurish kerak.

Urta korxonalarning  muvozanatlashgan  portfelida  asosan
«g’oliblary va rivojlanayotgan «g’oliblar», bir nechta «daromad ishlab
chiqaruvchilar» va «g’oliblarnga aylana oladigan, birozgina kichik «surog
belgilari» bulishi kerak.

Birog, kupincha kompaniyalarning portfellari muvozanatlashmagan
buladi. Bunday muvozanatlashmaganlikning turli kurisishlari 9.2-jadvalda
kursatilgan.

§.1-jadval
Kompaniyalar portfelini muvozanatlashmaganlik turlari

Asosiy muammolar Umumiy belgilar umumiy tuzatishlar
Moliyaviy oqgimlarning «Echintirish» (tugatish)
. mos emasligi. «Yutqazuvchi» urta korxonalarda
«Yutgazuvchilars D dni Ini vig’ib olish
xaddan (ashqari kup aromadning mos «xosilni yig'ib olish»
emasligi «Daromad ishlab chiqaruvchilar»ni sotib
{'sishning mos emasligi olish. G oliblarni sotib olish
Moliyaviy ogimlaming «Echintirish» (tugatish)
«Suroq belgilari» mos emasligi. Tanlab olingan «suroq belgilarida»
xaddan tashqari kup Daromadning mos wxosilni yig’ib olish»
emasligi.
«Daromad ishlab (»’sishning mos emasligi «G’oliblar» ni sotib olish
chigaruvchilam Ortigcha moliyaviy Tanlab olingan «suroq belgilari»ni
xaddan tashgari kup oqimlar hustirish va rivojlantirish
Mablag’larning ortigcha
talab qilinishi Tanlab olingan «Rivojlanayotgan
«G oliblar» xaddan Boshqarishda ortigcha g'oliblar»ni «echintirishy
tashqari kup urtnishlar o’sish va  {«Daromad ishlab chiqaruvchilarsni sotib
daromadning barqaror olish
emasligi
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Mak Kinsey matritsasining katta afzalliklaridan biri uning
moslashuvchanligidir. Ushbu yondashuv turli tarmoqlarning ragobatli
muvaffaqiyatning turli omillari bilan xarakterlanishini xisobga oladi. Ayni
paytda unda BKG yondashuvlaridagiga qaraganda kuprog strategik muxim
uzgaruvchilar xisobga olinadi. Ammo ushbu yondashuv xar tomonlama
mukammal emas. Asosiy giyinchiliklardan biri shuki, u bir gator muxim
strategik echimlarni beradi, biroq ularning qaysi biri afzal ekanligini
kursatib bermaydi. Demak, strategik menejer ushbu taxlilga sub’ektiv
fikrlarni go’shimcha qilish§ kerak. Firmaning bozordagi xolatini aks
ettirishning bargarorligi ham yana bir muammodir.

3. O’rta korxonalar evolyutsiyasining matritsasi

Bunday matritsaning ustunligi firma wrta korxonalarining xayot
tsiklining turli bosqichlart buylab taqsimlanishidir. Masalan, yugori
saloxiyatli «suroq belgism» shaklidagi urta korxonalar va «rivojlanayotgan
g’oliblarsni  kelgusida «ustivor g'oliblar»  va «daromad ishlab
chiqaruvchinlarga aylanishi uchun qo’llab-quvvatlash lozim. Potentsial
«yutqazayotgan» urta korxonalarni imkon qadar tezroq «echintirish»
kerak. Etuklik va pasayish bosgichlaridagi urta korxonalardagi biznesni
shunday boshqarish kerakki, ularning raqobat kuchidan foydalanish
imkoniyati yaratilishi lozim. Ushbu urta korxonalaming xar qanday
ortigcha pul mablag’lari «rivojlanayotgan g’oliblarsni va usishning
sckinlashish bosqichini boshidan kechirayotgan urta korxonalarni qo’llab-
quvvatlash uchun ishlatilishi lozim.

Ushbu matritsa xam, Mak Kinsey matritsasi kabi, menejerlarga urta
korxonalar portfelining muvozanatlashganlik darajasini baxolashga imkon
beradi. Muvozanatlashgan portfelda «ustivor g’oliblar» va «daromad
ishlab chigaruvchilar», bir nechta «rivojlanayotgan g’oliblary va yuqori
potentsialli «suroq belgilari» bulishi lozim. Ayni paytda ushbu matritsa
urta korxonalar portfelining dinamikasini baxolashga imkon beradi.
Ikkinchi tomondan, ushbu matritsa Mak ;Kinsey matritsasiga
qo’shimchadir, chunki u kupgina muxim omillarni aks ettirmaydi.

Bunday texnologivaning ustunliklari quyidagilardan iborat:
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- menejerlar uchun diversifikatsiya ogqibatlarini taxlil gilish
imkoniyati;

- aloxida urta korxonalar urtasidagi kerakli pul ogimlarining aks
ettirilishi, firmaning oliy raxbariyati uchun resurslarmi tug’ri tagsimlash
imkoniyati;

- urta korxconalar portfelining muvozanat kontseptsiyasi urta
korxonalarning xozirgi strukturasini aniqlashga va uzoq muddatli
daromadlarni optimallashtirishga imkon beradi (muvozanatlashgan
portfels - kompaniyaning kuchli jixati bulib, muvozanatlashmagan portfel
esa uning zaifligi xisoblanadi).

Ammo urta korxonalar taxhlilining matritsa texnelogiyasi ma’lum
bir «qopqon»larga olib kelishi mumkin:

- urta korxonalar sonining kupligi firma raxbariyati uchun
axborotning g’oyatda kupligi tufayli turli muammolarni vujudga keltirishi
mumkin {amalda bu urta korxonalar soni 40-50 taga yaqin bulganda yuz
beradi); '

- urta korxonalar va butun kompaniyaning moliyaviy ustunliklari
urtasida ziddiyatlar vujudga kelishi mumkin;

- matritsa texnologivasidan soddalashtinlgan xolda foydalanish
vertikal integratstyadan yoki bog’liq diversifikatsiyadan foydalanadigan
kompaniyalar uchun myammolar vujudga kelishi mumkin (urta korxonalar
urtasidagi muxim strategik munosabatlarni ham xisobga olish lozim).

4. Diversifikatsiyalangan firmaning strategiyasini aniqlash

Diversifikatsiyalangan kompaniya strategiyasini baxolashdagi
asosiy masala, u kirib borayotgan tarmokning jozibalilik masalasi
xisoblanadi. Tarmok kanchalik jozibali bulsa, firma oldida foyda olishning
shunchalik vaxshi uzok muddatli istikbollari ochiladi. Tarmokning
jozibadorligini uchta yunalish buyicha baxolash mumkin:

1. Portfeldagi xar bir tarmokning jozibadorligi. Bunda kuyidagi
savol urinli buladi: «Bu tarmok kompaniya va unda ishlashi uchun etarli
darajada yaxshimi?» Kompaniyaga uz mablagini kuygan xar bir tarmok
jozibalilik darajasi buyicha test sinovidan utishi mumkin.
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2. Xar bir tarmokning boshkalarga nisbatan jozibadorligi.

Bu xolda javob berilishi kerak bulgan savol, « Portfelning kaysi
tarmogi jozibalirok, kaysi biri jozibasizrok?» Tarmoklarni shu kursatkich
buyicha turlarga bulish korporatsiya resurslarini joylashtirish tugrisida
karor kabul kilish uchun dastlabki sharoit xisoblanadi.

3. Barcha tarmoklarning yagona gurux sifatidagi jozibadorligi.
Bunda kuyidagi savol kuyiladi: «Tarmokiar yigindisi kanchalar jozibali 7»
Daromadlaming va foydasi asosan jozibasiz tarmoklardagi faoliyat trlari
xisobiga shakllanayotgan Kempaniyalar, balki uzining ishbop faollik
portfelini kayta tarkiblash masalasini kurib chikishi zarur buladi.

Diversifikatsivalangan kompaniyalarning kupchiligini amalda
quyidagicha tasniflash mumkin:

- bog’liq va bog’lig bulmagan biznesning kamroq tabaqalangan
qismi bilan asosiy biznes bilan savdo xajmi buyicha tadbirkorlik qilish
(korporatsiyaning tuliq savdo xajmining taxminan uchdan bir yoki undan
kamroq);

- bog’liq urta korxonalarning kamroq miqdori (2-5ta) bilan tor
diversifikatsivalangan tadbirkorlik;

- kuplab bog’liq urta korxonalar bilan qat’iy tabagalangan xolda ish
olib borish;

- bog’liq bulmagan tarmogqlarda bir necha urta korxonalar bilan tor
diversifikatsiyalangan xolda ish olib borish;

- kupgina bog’lig bulmagan soxalarda kuplab urta korxonalar bilan
qat’iy differentsiyalangan xolda ish olib borish;

- bog’liq bulmagan tarmoqlardagi kuplab urta korxonalar bilan
ishlash (biroq xar bir soxadagi urta korxonalar guruxlarga birlashtirilgan);

Korporatsiya tomonidan gabul qilingan strategivani baxolash
quyidagi bosqichlarni uz ichiga olishi lozim:

- mavjud strategivani identifikatsiyalash;

- urta korxonalar portfelini taxlil gilish uchun uning bir yoki bir
necha matritsasini yasash; )

- xar bir urta korxonaning uzogq muddatli jalb qiluvchanligini
baxolash va taqqoslash;

113




- ulaming qaysi biri tarmoqdagi sharoitlarga eng yaxshi mos
kelishini aniqlash maqsadida kompanivaning xar bir urta korxonasidagi
ragobat kuchini baxolash va taqqoslash;

- urta korxonalarni ularning faoliyat tarixi (evolyutsiya bosqichiari)
va istigbollari buyicha saralash;

- xar bir urta korxonani korporativ strategiyaga mos kelishi
jixatidan baxolash va ulaming korporatsiva uchun nisbiy strategik
axamiyatini aniqlash;

- urta korxonalarmi yangi investitsiya uchun imtiyozlari buyicha
saralash, xar bir urta korxona uchun asosiy taraqqiyot va strategik
vunalishlarmi belgilash (agresiv rivojlanish, erishilgan yutuqlami
ximoyalash, «echintirish», «xosilni yig’ib olish», fugatish);

- korporatsivadagi umumiy diversifikatsiya xolatini aniglash (urta
korxonalardagi savdo xajmlarining nisbati, korporatsiya buyicha, ulardagi
joriy daromad buyicha),

- diversifikatsiva bazasini  kengaytirish vyoki gisqartirishning
korporatsiya uchun axamiyatini baxolash;

- bog’liq va bog’liq bulmagan urta korxonalarming firma portfelidagi
nisbatini baxolash;

- korporatsivaning  milliy = migyosdagi va  biznesni
baynalmilallashtirishdagi rivojlanish tendentsiyalari;

- asosiy urta korxonalar va biznesdagi mavjud pozitsiyalarni
kuchaytirish buyicha sunggi hatti-harakatlarning natijalari,

- vportfelni vangi wurta korxonalar bilan tuldirish buyicha
hatti-harakatlar;

- zaif va bush urta korxonalarni gisqartirish;

- urta korxonalardagi investitsiyalarning nisbatini baxolash;

- strategik maqsadlarnt amalga oshirish va ragobatli ustunliklarni
ustirish buyicha korporatsiyani boshqarish samaradorligini baxolash;

Taxlil natijasida ushbu vyunalishlar buyicha quyidagi savollarga
javob topish lozim:

- firmaning portfelida kerakli urta korxonalar bormi?

- portfelda daromadli urta korxonalar soni etarlimi?
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- rivojlanayotgan va sunib borayotgan urta korxonalar urtasida
muvozanat bormi?

- «rivojlanayotgan g’oliblarsni va «suroq belgilarisni moliyaviy
ta’minlash uchun «daromad ishlab chigaruvchi»lar etarlimi?

- kompaniyaning asosiy biznesi etarlicha daromadli va istiqgbollimi
yoki u «sog’in sigimmi?

- firmaga shuncha urta korxona xaqiqatdan ham kerakmi yoki ulami
gisqartirish kerakmi?

- firmada korporatsiya miqyosida katta ulushga ega bulgan tarmoq
peshqadami bormi yoki firfka urtacha-zaif pozitsiyalardagi kuplab urta
korxonalardan iboratmi?

- korporatsiyaning umumiy pozitsiyasini yaxshilash uchun gaysi
urta korxona faoliyatini tugatish kerak?

5. Korporativ strategiyani ishlab chikish

Strategik muvofiklikning taxlili

Bu taxliliy kadamning mazmuni, xar bir urta Korxonalar
kompaniyaning umumiy biznes manzarisiga kanchalik yaxshi mos tushadi.
Mos kelishiga nuktai nazardan kurilishi kerak:

1. xujalik kismi kompaniya diversifikatsiva kilayotgan boshka
faoliyat turlari bilan kimmatli strategik moslashuvga egami?

2. biznes birlik kompaniya strategivasiga kushilib keta oladimi yoki
xujalik portfeliga foydali kuvshimcha buladimi. Agar biznes kushma
faoliyat, rakobat ustunligini kuchaytiruvchi maxorat va tovar markasini
uikazish imkoniyatlariga ega bulsa, xamda kompaniya rivojlanishi
umumiy yunalishiga mos kelsa, strategik jixatdan yanada jonlirok buladi.
Agar biznes korporatsivaning ma’lum maksadlariga erishishiga sezilarli
xissa kushsa, xamda kompanivaning umumiy daromadini sezilarli oshirsa,
u molivaviy jixatdan kimmatli buladi. Foyda olish nuktai nazaridan
istikbolsiz bulgan biznes birliklar kabi umumiy biznes manzaraga mos
keimaydigan xujalik kismlari xam kﬂrporatsiyaf faoliyat doirasidan
chikarilishiga nomzod xisoblanadi.
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Strategik muvofiglik taxlil diversifikatsiyalangan kompaniya
faoliyatint vaxshilash buyicha strategik kadamlami ishiab chikish uchun
zamin yaratadi. Nima kilmok kerakligi tugrisida asosiy xulosa portfeldagi
faoliyat turlari yigindisiga tegishli xulosalarga boglik.

Xujalik portfelida juda xam jozibali tarmoklarda faoliyat
kursatayotgan biznes birliklar etarlimi?

Ishbop faollik portfelida xayotiy tsikl oxirgi boskichida bulgan
xujalik kismlari yoki «Surov belgili» kompaniyalar juda xam kup emasmi?

Etuklik va tushkunlik boskichida bulgan xujalik kismlart urtasida
nomutanosiblik  (disproportsiya) lar yukmi? Agar mavjud bulsa,
kompaniyani usishini sekinlashtiradigan darajada katta emasmi?

«Yulduzlarmni va yangi paydo bulayotgan goliblami moliyalash
uchun firmada «Sogin sigirlar» etarlimi?

Xujalik portfeli  mavsumiy yoki buronii tebranishiarga moyil
emasmi?

Bu kabi savollarga javoblar korporativ strategiya mualliflari
faoliyatining ba’zi turlaridan kechish, yangi xaridorlar yoki xujalik
portfelini kayta tarkiblash xakida uylab kurishlari kerakmi yoki yukmi
ekanligini kursatadi.

Mavijud faoliyat turlari bilan firmaning maksadlaripa erishish
imkoniyatlart diversifikatsiyalangan kompaniva xujalik portfelini strategik
va moliyaviy jixatdan jozibali ekanligini yaxshi mezoni bulib xisoblanadi.
Bunday xolda korporativ strategiya sezilarli vzgarishlar talab etmaydi.
Lekin ba’zi bir maksadlarga erishib bulmaslik extimoli bulsa, korporativ
strategiya mualliflari bunday nomuvofiklikni tugatish uchun ba’zi bir
chora-tadbirlarni amaiga oshirishi mumkin:

1.Ishbop faollik portfelidagi ba’zi biznes birliklarning strategik
rejalarini vzgartirish,

2.Ishbop faollik portfeliga yangi xujatik kismlarint kushish.

3.Zaif va zaraga ishiayotgan biznes birliklaridan voz kechish.

4 Faoliyatning past natjjalarining sababi  bulib xisoblangan
sharoitlarni uzgartirishga urinish sifatida aleyans tashkil etish.

5.Korporatsiva maksadlarint kayta kurib chikish (faoliyatning ancha
kamtarona natijalariga yul tutish)
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Diversifikatsivalangan kompaniyalarning ishbop faolligi portfeliga
kiruvchi xujalik kismlari faoliyatida yukori natijalarga erishish uchun,
korporatsiva menejerlari mavjud resurslarni samarali taksimlashlari lozim.
Ular resurslarni past imkoniyathi soxalardan yukori imkoniyatli soxalarga
yunaltirishlari kerak buladi.

Korporatsiya portfelining eng yaxshi varianti uning urta korxonalar
tomonidan yuhqori darajada jalb qiluvchanligidir.  Portfeldagi
mutanosiblikning turli variantlari va ulami bartaraf qilish usullari yuqorida
kurib utildi. Xatti-xarakatler rejasini ishlab chigishdagi (uzgarish
kiritishdagi} yakuniy bosgich raqobatli potentsialning asosini tashkii
qiluvchi  urta  korxonalar o’rtasidagi uzaro  munosabatlarning
muvofiglashtirilishini ta’'minlashdir.

Bunday muvofiqlashtirishning quyidagi yullarini kursatib utish
mumkin:

- firmaning qiymat zanjiridagi bog’liq faollikni ajratib kursatish
(markazlashmagan xaridlar, xamkorlikdagi ITTKI, ishlab chigarishni tulig
yoki qisman integratsiyalash, dilerlik tarmog’ini integratsiyalash va
savdoni tashkil gilish);

- firmaning iste’molchilarga, ta’minotga, taqsimot kanallariga va
raqobatchilarga qarshi mudofaa yoki xujum frontini tashkil qilishga
yondashuvidagi kuchli tomonlarini mustahkamlash maqsadida urta
korxonalar bilan bog’liq strategiyalarni muvofiglashtirish;

- korporatsiyalar bosqichida raqobat kurashidagi xatti-xarakatlarning
yagona strategik rejasini ifodalash;

- urta korxonalar urtasida uzaro munosabatni tashkit gilish, «nou-
xaunlarni, ilgor texnologiyani berish va tajriba almashish uchun komitetlar
va Joyixa guruxlarini barpo etish;

- strategik uzaro munosabatlarni mustaxkamiash, mavjud biznesning
givmat zanjirida vyutugqa erishish uchun yangi biznes tomon
diversifikatsiyalanish;

- strategik uzaro munosabatlarning asosiy kontseptsiyasiga mos
kelmaydigan va muvofiglashtirish qiyin bulgan urta korxonalarni
qisqartirish;
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- boshgaruvchi urta korxonalarmi  Korporatsiyaning strategik
potentsialini ruyobga chiqarish manfaatlarida xamkorlikda ishlashga
undash.

6. Bozorga kirish va chiqish strategiyasi

Biznesning yangi soxasiga  kirishning  quyidagi  asosiy
strategiyalarini kurib chigish mumkin:

- xarid qilisk;

- yangi ichki korxona;

- xamkorlikdagi tadbirkorlik.

Xarid qilishda rivojlangan, vyaxshi jixozlangan va Kkerakli
xodimlarga eag bulgan kompaniyani xarid gilish mumkin. Yangi ichki
korxona biror narsaning (binolar, asbob-uskunalar, xodimlar, taqsimot
kanailarining) yugligidan yoki boshqacha qilib aytganda «bir varaq toza
qog’ozdan» boshlanadi. Biror strategiyani tanlash bir qator omillarga
bog’liqdir:

- kirish tusiglari (ular maxsulotlarning differentsiatsiva darajasiga,
qiymat vstunliklariga va ishlab chiqarish kulamidan tejash imkoniyatlariga
bog’liq buladi; ular qanchalik katta bulsa, xarid shunchalik foydal buladi);

- yangi biznesning kompaniyadagi mavjud bizneslar bilan bog’liglik
darajasiga (ular ganchalik katta bulsa, kirish tusiqlari shunchalik past
buladi);

- kapital qo’yvilmalarning uzini oqlash tezligiga (shunda xarid
yanada foydaliroq bulishi mumkin).

- kirishning muayyan modeliga xos xatarga;

- tarmoqning xayot tsikli bilan bog’liq omillarga.

Umuman olganda, yvangi ichki korxona quyidagi sharoitlarda eng
maqbul bulishi mumkin:

- tarmog tug’ilish yoki usish bosqichlarida bulsa;

- kirish tusiqiari past bulganda;

- vangi urta korxonalarning mavjnd biznesi bilan yvagindan bog’lig
bulganda;

113




- kompaniya investitsivalami qaytarish va xatarlar bilan bog’lig
tashvishlarga rozi bulsa.

Xarid quyidagi xollarda magbul bulad;:

- etuklik bosqichidagi tarmoqda;

- kirish tusiqlari yuqori bulganda:

- yangi biznes mavjud urta korxonalarga bog’lig bulmaganda
(kompaniya bog’liq bulmagan diversiﬁkatsiya strategiyasiga rioya
qilganda);

- kompaniyada investitsiyalarni Gaytarish va yangi tadbirkorlik
xatari xagida ortiqgcha tashvishlanishni istamaganda.

Portfels taxliliga oid atamalarda portfeliga «suroq belgilari» kuproq
kerak bulgan kompaniyalar uchun yangi ichki korxona juda mos keladi.
Kompaniyaga  «rivojlangan  g’oliblary yoki  «daromad ishlab

chigaruvchilar» kerak bulganda ham xaridlar magqgsadga muvofigdir (8.2-
jadval).

8.2-jadval
Urta korxomalar portfelidagi nomutanosiblik belgilari va magbul
kirish s‘“‘tﬁgi}*alari
Portfelning kamchiliklari Kirish E_UTaIegiyasi
«daromad» ishiab

kompaniyaning etuk tarmoqlardagi xaridlari
chigaruvchilarining kamchiliklari g oqlardagi xaridlari

«g’oliblaryning kamchiliklani -

«suroq belgilarioning  yokilpaydo bulayotgan yoki usib borayotgan
«rivojlanayotgan g'oliblarmning|soxalardagi ichki tadbirkoriik
kamchiligi

———— .

Shl-.l['!i ham nazarc‘la mtis}l kerakki, sotib olish strategiyasi etarlicha
ishlab chiqilmasa, «g’oliblar»ni yoki «daromad ishlab chiqaruvchixlarning

umiga portfelda «kuchuklary paydo bulib qDIiShi mumkin. Bunga
quyidagilar sabab bulishi mumkin:

- kompaniya turli korporativ madaniyatlarni integratsiyalashga
uringanda kupincha qiyinchiliklarga duch keladi;
- kompaniya sinergizmning potentsial
beradilar;
- sotib olish katta xarajatlarga sabah buladi;
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- kompaniyalar kupincha sotib olishdan kuzianayotgan maqgsadliarni
aniq tasavvur qila olmaydilar.

Yuqorida aytib utilganidek, portfelnt boshqgarish texnikasiga oid
atamalarda yangi ichki korxonalar «suroq belgilari» sifatida ishtirok etadi.
Quyidagi tipik xatolarni xisobga olish xatolar extimolini kamaytirishga
imkon berishi mumkin:

- kirishning kulami kichik;

- yangi tadbirkorlik yomon tijoriylashtiriladi;

- korporatsiya menejeri tadbirkorlik jarayonini yomon boshgaradi.

Biznes kichik yoki katta bulganda bozorga kirish xhajmi, daromad
va pul oqimlari urtasidagi mutanosibliklarmi quyidagi grafik orqali
ifodalash mumkin.

Daromadlik
darajasi. Pul
yo'qotishlar

e

Katta xajm

Kichik xajm
Vaqt

Y
#

8.2-rasm. Biznes xajmining daromadlarga va pul
oqimlariga ta’siri

Biznes kichik bulganda zararlar ham kichik buladi, biroq uzoq
muddatli istigbolda katta xajmlar qaytish tezligining katta bulishiga sabab
buladi.

Ba’zi xollarda kompaniyalar sotib olish strategiyasining ichki yangi
tadbirkorligini afzal kuradilar, biroq ular yangi investitsiyalar zarurligidan,
vangi xatarlardan xavfsiraydilar (masalan, «rivojlanayotgan g’olib»laming
tug’ilish va usish bosgichlarida). Bu ularning xamkorltkda tadbirkorlik
qilishlariga olib keladi va vangi loyixalaming investitsiyalari va xavfini
sug’urtalashga imkon beradi.
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Ammo ushbu kirish usulining quyidagi kamchiliklari borligini ham
aytib utish kerak:

- investitsiyalarni va xatarlarni sug’urtalashdan tashqari, yangi
ishning etarlicha daromadli bulishi ham kafolatlanishini talab qiladi;

- bunday xamkorlikka kirishayotgan kompaniyalar «nou-xau»dagi
ustunlikni qo’!dan boy berib qo’yishlari ham mumkin;

- xambkorlar, ayniqsa, biznes falsafalari, rejalashtirish istigbollari,
investitsiyaning ustivor yunalishlari turlicha bulganda bir-birini nazorat
qilishlari lozim, aks xolda zidd}yatlar vujudga keladi.

Pul 10
oqimlari
wxosilni
yig’ib» olish s
trategivasining

boshlanishi
0 r—\

bt P

Tugatish

e
L

8.3-rasm. «Xosilni yig’ib olish» strategiyasining pul
oqimlariga ta’siri

Odatda, kompaniyada «yutqazuvchilar» yoki «suroq belgilari» kup
bulsa, ba’zida esa «rivojlanayotgan g’oliblary kup bulganda ham ketish
talab qtlinadi. Kompantya bu xolda uch xil strategiyaga ega buladi:

- «echintirishy;

- «hosilni yig’ib olish»;

- atugatish».

«Echintirish»  biznesni boshqa kompaniyaga sotishni yoki
kompanivaning ichkaridan turib boshqarilishini vz ichiga oladi.
«Rivojlanayotgan g’oliblar» yoki ba’zi holiarda «suroq belgilari» oson
sotiladi, «yutqazuvchilar»ni sotish esa juda qiyin kechadi.
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«Xosilni yig’ib olish» kompaniya ushbu tarmoqdan chiqayotganda
pul oqimlarini oqillashtirish uchun sarmoyalarni gaytarib olishni nazarda
tutadi. Ichki pul oqimlarini ko’paytirish uchun firma boshqaruvi yangi
sarmoyalarni bartaraf qiladi yoki cheklaydi, foydalanish xarajatlarini
cheklaydi. ITTKI xarajatlarini pasaytiradi. O’tgan omadli davrlar foydasini
sarflaydi. Buning samarasi 8.3-rasmda keltirilgan.

8.3-jadval
Ketish strategiyasini tanlash
Urta korxonalami tavsiflari Qulay tarmoq Noqulay tarmoq
«Rivojlanayotgan g’olib» «Echintirish»
. uxosilni yig'ib olish» /  |«xosilni yig'ib olish» yoki
«Yutqazuvehiy «echintirishy tugatish
«Suroq belgisi» «Echintirishy Tugatish

Xo’jalikning o'rta bo’g’inlari somvlar xajmi bo’yicha bozomi
yo’gotadi, biroq pul tushumlari xajmi vaqtincha ko’payadi. Bu mablag’lar
korporatsiyaning boshqa o’rta korxonalarini rivojlantirishga sarflanadi. Pul
tushimlari kamaysa o’rta korxonalar faoliyati tugatiladi.

Ketish strategiyasi o’rta korxonalar ta’rif{ va tarmogda ragobatning
jadalligiga qarab tanlanadi.

Nazorat savollari:

1. Tarmoqdagi ustuvor kompaniyalarga qanday firmalar kiradi?
2.Tor diversifikatsiyalangan kompaniya qanday bo’ladi?

3 Keng diversifikatsivalangan kompaniya qanday bo’ladi?

4. Ko’ptarmogli kompaniya qanday belgilarga ega bo’ladi?
5.Turdosh diversifikatsiyalanish ganday bo’ladi?

6 Noturdosh diversifikatstyalanish qanday bo’ladi?

Foydalanilish uchun adabiyotlar:

I. O’zbekiston Respublikasi Vazirlar Mahkamasining qarori,
Xususiylashtirilgan korxonalarni korporativ boshqarishni
takomillayshtirish chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 22
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aprels, Ne85. (3197).

2. O’zbekiston Respublikasi Prezidentining Farmoni. O’zbekiston
iqtisodiyotida xususiy sektorning ulushi va ahamiyatini tubdan oshirish
chora-tadbirlari to’g’risida. «Xalq so’zi», 2003 yil 28 yanvare. Ne23,
(3133).

3. LA. Karimov «Ozod va obod vatan, erkin va farovon xayot
priovard maksadimiz» T.: «Uzbekiston» 2000.

4. LA. Karimov Bosh magsadimi — jamiyatni demokratlashtirish va
vangilash, mamlakatni mede‘hizatsiya va isloh etishdir. T.: O’zbekiston,
2005

5. LA. Karimov O’zbekiston XXI - asrga intilmoqda. T.:
O’zbekiston 1999 y.

6.Bayyros II.JI. mom pen. . . Bauyroea. [lpaktuxkym mo
MEHEDKMEHTY: IeNOBbIE Urphbl. Briclnag wkona, 2004

7.U.B. I'yproe CrpaTernueckhii MeHeKMEHT opraHuzauud. M.
TEHNC, 2004

83y0 Amnaronmii Tumodecsuy. CrpaTernueckuii MEHEIDKMEHT:
Teopusa u npakTuka. M.: Acnexr Ipece, 2004

9Ilon pen. Jleeosa JI.C.I'panbepr AT. Crpareruueckoe
ynpaeneHue: peruoH, ropoj, npeanpuatue. M.:3A0 «DxoHoMukay, 2004

10.Yuldashev N.K., Boltaboev M.R., Rixsimboev O.K., Ganiev
B.O. Strategik menejment. Uquv qo’llanma.- T.: TDIU,2003,5.102

11.N.K. Yuldashev , O.S. Kozokov Menedjment . T.: Fan, 2004

12.JIenna I.®. Ctparernn pazsutus bpenaa. M.: 2004

13.Pazeutve opraumsauuv u HR-menepxment. M.: Hezasucumas
dupma «Knacer, 2004

14.Matikn V. 50 Metoank MeHekMenTa. 2004

15.Tparrou Jlunna Xupas crpaterua. 2003

16.Ilonoe C.A. Crparerdyeckuii MeHeqkMeHT: BHIeHHe-BOXHee
yeM 3HaHuA. M.: lleno, 2003

17.Bukxanckuii “Ctparernueckue ynpasnenue” M, “3KoHOMHKa™
2003r.

18.A.A. TomncoH, ALK, Ctpuknena. “Crparernuecknti
MeHEKMEHT” M., “banku 1 Supxu” 2002r.
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19. M. AHcodd. cTpaTerudeckd ynpasneHHue M., «DKOHOMHKa»
1998rr.

20.Knudd baymen. OcroBbl cTparerHueckoro MenemimMenta. M., «
bankH 1 6upxkn» 1997rT.

21.www.ecsoman.edu.ru - Rossiva Federatsiva oliy ceSuv yurtlarida
o’qitilayotgan fanlar bo'yicha o’ quv-uslubiy komplekslar.

22 www.sunny.ccas.yy — Jahon kutubxonalart serveri. 45 ta
mamlakatning 1000 ortiq kutubxonalariga kirishni ta’minlaydi.

23. www torg.uz

24 www.uzbussines.unitech.uz
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Strategiya va

strategik menejmentning mazmuni

Strategik mengjmentning

besh vazifasi

Strategik ko’rish va

kompaniya missiyasini aniglash
Magsadnt aniglash

Strategiya yaratish

Strategik rejalashtirish

va uning afzalliklari.

Strategik ko’rishni
shakllantirish.

Kompaniya maqsadlarini
o’matish.

Uzoq muddatli va qisqa
muddatli maqgsadiar.
Strategiyani ishiab chiqish.

Tarmoqdagi umumiy vaziyat .

Ragobat taxlilining maxmuni
va usullari.

Tarmoqni ta’riflovchi
ko’rsatkichlar,

Tarmoqdagi raqobat kuchlari
Ragobat kuchlari
Kompaniya  strategik
baxolash

Amaldagi strategiva samarasi.
Kuchii va zaif tomonlar

va raqobat ustunligi.

Ragobat ustunligini saqiab qolish.

Xujumkorlik strategiyasi.
Mudofaa strategiyalar.

Firma strategiyasi.
Yangi tarmoklar.
Etuklik boskichi.

Kalit so’zlar:
1-mavzu:

Strategiyani amalga oshirish

Faoliyatni baxolash, yangi yo’nalashiarm
taxlil gilish,
Tuzatishlar kiritish

Strategik boshqgarish Jarayonining ta’rifi.
Strategtk boshgarish ijrochilari.

2-mavzu:

Kompaniya strategiyasining
shakllanishiga ta’sir etuvchi omitllar.

Strategiya  yaratishga  turli xil
yondoshuviar.
Falaba qozonish strategiyasini

belgilovchi mezon.

J-mavzu:

Kompaniyaning kuchli

va zaif jixatlari.

Raqobat kurashida muvaffaqiyat
va muvaffaqgiyatsizlik

Soxa va raqobat taxlillari

4-mavzu:
pozitsiyasini Kompaniyaning ragobat pozitsiyasi

Strategik muammeolar
Kompaniyaning narxlari

S-mavzu
Ragobatning 5 ta umumiy strategiyasi.

Vertikal integratsiya strategiyasi.

Boshlovchilikning  ustunliklari va

kamchiliklari.

6-mavzu:

Xalkaro bozorlar,
Firmalar strategiyasi.
Muvaftakiyatli ishbop strategiya
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Depsinayotgan yoki

tushkunlik Tarqoq tarmoklar
xolatidagi korxonalar uchun strategiya.

T-mavzu:

Korporatsivaning

usishi va rivojlanishi.
Diversifikatsiyalashni kullash.
Vertikal integratsiya

Noturdosh tarmoklarga
diversifikatsiyalash strategiyasi.
Kiskartirish va tugatish strategivasi.
Kayta tarkiblashtirish strategiyasi.

Y angi tarmoklarga kirish strategivasi. Kupmillatli diversifikatsiyalash
strategiyasi.

Turdosh tarmoklarga

diversifikatsiyalash strategiyasi.

8-mavzu:

Strategiyani belgilash. O’rta  korxonalar  evolyutsiyasining
matritsasi.

Matritsali taxlil, Diversifikatsiyalangan firmaning
strategiyasini aniqlash.

Diversifikatsivatangan portfel. Korporativ strategiya

Kirish va chiqish strategiyasi.
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1.

Fan bo vicha nazorat savollari:

Kompaniya rahbariyatining rivojlanishi yo’nalishlarini aniglash

bo’yicha vazifalari.

0 NGB

Missiva mazmuni va uning asosiy savollari.

Missiyani ifodalashga qanday talablar qo’yiladi?

Strategiyani ishlab chigish bosqichlari nima?

Strategiya qanday darajalarda ishlab chiqiladi?

Strategiyani shalkllantiruvchi omillar.

Strategiyani ishlabchigishga qanday yondoshuvlar bo’ladi?
Kompaniya rahbariyatining rivojlanishi yo’nalishlarini aniglash

bo’yicha vazifalari.

G

10.
I1.
12.
13.
14.
15.
16.
17.

Missiya mazmuni va uning asosiy savollari.

Missiyani ifodalashga qanday talablar qo’viladi?

Strategiyani ishiab chiqish bosqichlari nima?

Strategiya ganday darajalarda ishlab chigiladi?

Strategiyani shalkllantiruvchi omillar.

Strategiyani ishlab chiqishga qanday vondoshuvlar bo’ladi?
Tarmogni ta’riflovchi asosiy ko’rsatkichlar qanday?

Tarmoqgda ganday raqobat kuchlari bo’ladi?

Tarmoqdagi ragobat kuchlari nisbati nimalar o’zgartirib

o’zgartirib yuborilishi mumkin?

18.
19.
20,
21.
22,
23,
24,

Qanday kompaniya kuchli yoki zaif mavgega ega bo’ladi?
Muvaffagiyatning kalit omili nima?

Tarmogning jozibadorligi ganday aniqlanadi?

Kompaniya axvolining tahlili qanday savollardan iborat?
Amaldagi strategiyaning samaradorligi qanday aniqlanadi?
Kompaniyaning kuchi yoki zaifligi nimalardan iborat?
Kompaniya baholari va xarajatlarining raqobatgabardoshliligi

qanday aniqlanadi?

25.
26.
27,

Kompaniyaning raqobat mavqei qanday?
Ragqobat strategiyalarining turlari.
Xarajatlar bo’yicha etakchilik strategiyasi qanday vaziyatda

qo’llaniladi?

28.
29,
30.
31
32.

Tabaqalashtirish strategivasi qachon qo’llaniladi?
Xujumkorlik strategivasining turlari.

Ragiblar xujumini oldini olish uchun nimalar gilinadi?
Ragobat ustunligini himoyalash yo’llari.

Firma ishlayotgan tarmoqni qanday ta’riflash mumkin?
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33. Firmaning tarmoqdagi ahvoli ganday baholanadi?

34. Firmaning tarmoqdagi mavqgei va strategik imKoniyatlari
o’rtasida qanday bog’lanish bor?

35. Xujumkorlik strategiyasini qachon qo’llash lozim?

36. Tarmogdagi harakatlantiruvchi kuchlarga nimalar kiradi?

37. Firmaning strategik harakatlari deganda nimani tushunasiz?

38. Tarmoqdagi ustuvor kompaniyalarga qanday firmalar kiradi?

39. Tor diversifikatsivalangan kompaniya ganday bo’ladi?

40. Keng diversifikatsiyalangan kompaniya ganday bo’ladi?

41. Ko’ptarmoqli kompaniya qanday belgilarga ega bo’ladi? -

42. Turdosh diversifikatsiyalanish qanday bo’ladi?

43. Noturdosh diversifikatsiyalanish qanday bo’ladi?

44, Kompanivaning amaldagi strategiyasini baholash uchun qanday
savollar qo’yiladi?

45. Matritsa usulining mohiyati.

46. Indikativ usulning mohiyati nimada?

47. Tarmoglarning jozibadorligi qanday tagqoslanadi?

48. Strategik moslik ganday aniqlanadi?
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