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ВОЙ-ДОД! МЕНИНГУММОНИМ АЛВОН РАНГГА КИРМОКДА-

ВОЙ-ДОД! МЕНИНГУММОНИМ 
АЛВОН РАНГГА КИРМОКДА.

“Вой-дод! Менинг уммоним алвон туе олмокда!”
Бу жараён жахон микёсида рахбарларни, компания мене- 

жерларини, нотижорат ташкилот бошкарувчиларини, шунингдек, 
хукуматнинг йирик мансабдор шахсларини ташвишлантираётган 
долзарб муаммо. Улар вакг утган сайин аёвсиз ракобат уммонида 
чайкалар ва бу вазиятдан бартараф этиш йулларини излашар эди.

Бизнеснинг даромади пасаймокда...
Ракобат кучайган...
Чакана савдодаги махсулотларни энди улгуржи савдога 

куйиш керак....
Нархларни кутаришга мажбур булишлик...
Ходимларга иш хаклари ошмаслигини айтиш ва х.к.
Буларнинг барчаси барчага маълум булган нохуш холат, 

албагта.
Хуш, юзага келган бундай муаммоларни кандай хал килиш 

мумкин....
Бу масалада мазкур “Мовий уммон стратегияси'’ китоб -  

дарслар, йул-йуриклар ва унинг методикаси -  сизга иктисодиётнинг 
кайси сохасида фаолият юритишингиздан катъий назар ёрдам бера- 
ди. Ушбу китоб оркали шафкатсиз ракобатнинг алвон уммонидан 
чикиб ракобатбардош, янгича талаб, барк;арор ривожланиш ва биз- 
несингиз даромадининг юксалиши учун барча имкониятлар мавжуд



булган бозорнинг мовий сувларига тушишни урганасиз.
Алвон ва мовий уммон атамаларини рамзий маънода танла- 

ганимиз сабабини куйидагича оддий тушунтириш мумкиы:

Алвон уммон -  айни вацтда рацобатларга бой, даромади 
эса цоницарсиз булган тадбиркорлик ва бизнес субъектларидаги 
хацщ ий уолатни билдирувчи рамзий атама.

М овий уммон -  рацобатбардош тадбиркорлик ва биз- 
неснинг — агар шу тадбиркорлик, бизнес ва ишлаб чицаршининг 
шаклланган давридан то ривожланган давригача булган фаоли- 
ятини куздан кечирсангиз -  чексиз имкониятларини курсатувчи 
рамзий атамадир.

Мазкур китобнинг биринчи нашрини ун бир йил олдин 
тайёрлаганмиз ва 3,5 миллион нусхада сотилиб бешта китъада жуда 
кенг таркалди. Китоб шу давр ичида 43 тилга гаржима килинди, бу 
эса узига хос рекорддир. Натижада “Мовий уммон” атамаси тад­
биркорлик, ишлаб чикариш ва бизнес сохасида мустахкам уринга 
эга булди. “Мовий уммон стратегияси”га жахон мгщёсида (ин­
тернет, газета, журнал, радио ва телевидения) 4000 мингдан ортик 
ижобий фикрлар колдирилган ва бу ракамлар янада катталашиб 
бормокда.

Ушбу кулланма китобхонни узига ром этувчи китобдир.
Бу китобни укиган ва ундаги курсатмаларга амал килган 

кичик бизнес эгалари ва оддий кишилар дунёкарашларининг узга- 
риб бизнесларини проффесионал даражага олиб чикканликларини; 
топ-менежерлар “Мовий уммон стратегияси” уларкинг "‘кузларини 
очгани”, яъни уз бизнес фаолиятларини алвон уммондан олиб 
чикиб, бизнес сохасида мутлако янги талаблар асосида тадбиркор­
лик фаолиятини йулга куйганликлари; хукумагнинг к а п а  мансаб-

_________ВОЙ^ДОД^МЕНИНГ УММ ОН И М АЛ ВО ИРАН ГТАКИ РМ О К, ДА.
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дор шахслари “Мовий уммон страгегияси” оркали одамларнинг 
турфа ижтимоий с охал а рл а, кишлок ва шахарларда турмуш сифа- 
тини яхшилаганликлари, минимал харажатлар билан кахта ижобий 
узгаришларни амалга оширишганликлари, ички ва ташци икдисо- 
дий хавфсизликни мустахкамлаганликлари, мамлакатнинг иктисо- 
дий булинишлаларини кайта ислох килганликлари ва бунинг ижо­
бий натижа бергани хдкнда дунёнинг турли хил бурчакларидан 
бизга ёзиб туришибди1.

Биз “Мовий уммон стратегияси”нинг биринчи нашрида кур- 
сатилган йурикномадан фойдаланган ташкилотларга мурожаат кил- 
дик: куплари билан бевосита фаолият юритдик, бизнинг йурикнома 
асосида шакллантирган бизнес фаолиятлари билан танишдик, шу- 
нннгдек, улардан kVh нарсаларни урганиб хам олдик.

“ М овий уммон стратегияси”ни жорий этишда улар дуч 
келаётган муаммолар куйидагича эди:

-"Мовий уммон стратегияси" доирасида компаниянинг 
барча фаолиятини к,андай биряаштириш керак?

-Мовий уммон алвон рангга айланса, нима киушш керак?

-"Алвон тафаккур" таъсирига к,арши курашиш ва унга 
тушиб к,олмаслик -  биз буни "Алвон уммон тузо-ги" деб 
атаймиз -  х,атто "Мовий уммон стратегияси'дан "Алвон 
уммон"га тушиб к,олмаслик учун нималар к;илиш керак?

А_йнан шу саволларнинг долзарблиги бизни ушбу китоб- 
нинг тулдирилган х,олатда кайта нашрни тайёрлашга ундади. 
Сузбошида, аввало, китобга к;андай янгиликлар киритилганлиги 
х,акида гапириб утамиз, кейин “Мовий уммон стратегияси”нинг 
асосий, узига хос хусусиятларини кискача айтиб, нима учун унинг 
х.озирги даврда долзарблиги, илгари вактда булмаган даражада 
зарур ва мух,им эканлигини тушунтириб утамиз.

ВОЙ-ДОД! МЕНИНГ У М МОН И М АЛ ВОНРАН ГТАКИ РМОК.ДА.________
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ВОЙ-ДОД! МЕНИНГ УММОНИМ АЛВОН РАНГГА КИРМОКДА.

БУ НАШРГА КАНДАЙ ЯНГИЛИКЛАР КИРИТИЛДИ?

Биз иккита янги бобни кушдик. натижада китобнинг хажми 
учдан бир кием га купайди.

Куйида эса менежерлар дуч келадиган асосий кийинчилик- 
лар ва муаммолар, шунингдек, булар хакда бизнинг фикрларимиз 
баён этилган:

М ут аносиблик: б у н и м а , н и м а у ч у н  д о л за р б  в а у н г а  
ц ан дай  эриш иш  м ум кин?  Биз “Мовий уммон стратегияси”ни 
тулаконли яратиш учун узларининг бизнес фаолиятларини -  шу 
жумладан, ташки шерикларнинг потенциал тармогини -  мувофик- 
лаштириш ва бирлаштириш канчалик кийин булганига бир неча бор 
гувох булганмиз. Компаниянинг барча асосий хусусиятларининг -  
нарх-навонинг, фойданинг, одамларга етказиб беришнинг -  бар- 
часини узида акс эттирадиган. мувофиклашган куринишда мовий 
уммон стратегиясига олиб борадиган. оддий, аммо кенг камровли 
йуналиш мавжудми? Бу жуда мухим, чунки хар кандай компания уз 
фаолиятининг муайян сохаларига алохида эътибор беришга одат- 
ланган булиб, бошка сохалар билан шугулланишга -  гарчи уларсиз 
стратегиянинг муваффакиятли чикмаслихини билеа-да -  камрок 
эътибор беради. Биз шуларни хам хисобга олган холда кенгайти- 
рилган нашрга “Мовий уммон” йурикномасига мутаносиблик ма- 
салаларига багишланган махсус бобни киритдик. Шунингдек. ушбу 
янги нашрда “Мовий уммон стратегия”сининг нафакат муваф­
факиятли, балки муваффакиятсиз ечимларини хам куриб чивдик, 
сабаби биз галабага, шу жумладан, маглубиятга хам олиб борадиган 
услубларни-да курсатишни максад килдик. Мутаносиблик масала- 
лари учун туккизинчи боб махсус киритилди..
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ВОЙ-ДОД! МЕНИНГ УММОНИМ АЛВОН РАНГГА КИРМОВДА.

Янгиланиш: мовий уммонни к,ачон ва цандай янги­
лаш керак. Хар кандай компаниянинг юксалиши ва таназзулга 
тутиши унинг рахбарияти кабул килган ёки кабул килмаган стра- 
тегик дастурлар билан белгиланади. Бироз вакт утгач, хар кандай 
мовий уммонга таклид килувчилар иайдо булади ва у алвон туе ола 
бошлайди (соддарок, цилиб тушунтирилганда рацобатчилар 
пайдо булади), яъни компания олдида савол пайдо булади: мовий 
уммони кандай килиб янгилаш мумкин? Ушбу янгиланиш тамо- 
йиллари аник шакллантирилса, мовий уммонларни яратиш тасоди- 
фий муваффакият булмай колади, яъни компания давомий янгила- 
ниб, узлуксиз уз тарккиётини шакллантирадиган жараёнга айлана- 
ди. Биз янги кенгайтирилган нашрда мовий уммонни тасодифий 
муваффакиятдан кандай килиб узлуксиз янгиланиш жараёнига 
айланиши хакида гаплашамиз -  хам хусусий бизнес, хам 
корпорация1 даражасида (куп тармокли комланиялар мисолида). 
Биз янгиланишнинг узлуксиз, изчил жараёнини мовий уммонга 
чиккан тор фаолиятли компания билан алвон ва мовий уммонларда 
бир вактнинг узида фаолият юритиб мувозанатни еаклаши керак 
булган кенг тармокли ташкилотларнинг иктисодий фаолиятини 
таккослаш оркали курсатамиз. Шу билан бирга, алвон ва мовий 
уммонларнинг стратегиялари хозирги кунда компаниянинг фойда- 
сига кандай таъсир курсатишини ва келажакда баркарор ривожла- 
нишига хамда нарх-навога кандай хисса кушаётганига эътибор 
каратамиз. Янгиланиш масалаларига махсуе унинчи боб багиш- 
ланган.

Алвон уммон тузоцлари: цандай куринишда була­
ди ва уни цандай цилиб айланиб утиш мумкин? Биз мовий

1 К ор пор ац и я (ю т и н ча :  corporatio  -  бирлаш м а, хам ж ам ият) -  бозор иктисодиёти  
ривож ланган  м ам лакатларда (А КШ , К анада каби) акци ядорлик  ж амияти.
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ВОЙ-ДОД! МЕНИНГ УММОНИМ АЛВОН РАНГГА КИРМОКДА.

уммон стратегиясини шакллантиришга харакат килаётган компа- 
ниялар гушадиган энг кенг таркалган алвон уммон тузокларини 
изохлаймиз. Уз имкониятларингизни амалга оширишда ва мовий 
уммонни шакллантириш учун ушбу тузокларни билишингиз керак. 
Бу тузокии айланиб утишнинг бирдан бир йули. Узингиздаги барча 
потенциал воситалар ва техникаларни юкори аниклик билан ишла- 
тинг хамда кемангизни мовий уммон сувларига олиб борадиган 
тугри окимлар томон йуналтиринг. Алвон уммон тузоклари хасида 
ун биринчи бобда сухбатлашамиз.

БУ КИТОБНИНГ БОШКА БИЗНЕС КИТОБЛАРДАН 
КАНДАЙ ФАРКИ БОР?

“Мовий уммон страгсгиясгГ’нинг максади оддий: хар кан­
дай -  катта ёки кичик, янги шэклланган ёки олдиндан мавжуд -  
ташкилот кичик хавф билан катта имкониягларга эга мовий уммон 
стратегиясини амалга ошириши мумкин. Ушбу кктобга стратегия- 
нинг илгаридан машхур булган ва кенг таркалган гояларини хам 
киритдик. Агар буларнинг ичидан бешта энг асосийларини бслги- 
лаш зарур булса, биз буни куйидагича тасвирладик:

Рсщ обат да "бурчакка т и ц и л м асли к” керак . Компа- 
нияларнинг стратегик режалари хаддан ташкари ракобатга асосла- 
ниб колади. Компаниянинг алвон уммондан чикиб кетиши учун 
ракобатга йуналтирилган страгегияси фойда бермайди, аксинча 
купинча халал беради. Бу мовий уммон стратептясида аник курса- 
тилган. Бундай компанияларнинг стратегияси асосида ракобат ёга- 
ди, мижоз эмас. Охир-окибат компания факатгина ракобатчилардан 
кутулиш учун харакат кила бошлайди, аслида эса харидорларга 
асосий эътиборни карагиш керак, яьни улар учун чикарилаётган
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махсулотлар ва хизматлар сифатини оширишлари керак.
Мовий уммон стратегияси ракобат занжирлари асосида 

шаклланмайди. Китобда ёритилган асосий масала -  ракобатдан 
кочиб. янги бозор ярахиш. Шунда ракобатчилик уз-узидан йук 
булади. Биринчи марта бу х,акда 1997-йилда “Нарх-наволар 
инновацияси”2 маколасида ёзганмиз. Биз ракобатдан кочаётгап 
компаниялар деярли уз ракибларини кандай тухтатиш, маглуб этиш 
ёки улар билан ракобатда устунликка эга булиши хакида деярли 
кайгурмасликларини иайкадик. Улар ракибларидап узиб кетишлари 
шарт эмас -  уларнинг максадлари бошка. Чикараётган мах,сулот- 
ларини, хизматларини сифатини ошиш устида ишлаб ракобатчилик 
учун умуман имкон колдиришмайди. Инновациялар йуналиши ва 
ракобатчилар билан доимий таккослашни рад этиб, компаниянинг 
уз содасвдаги ракобат омилларини тахлил килиб, унинг (ракобат- 
нинг) компаниянинг махсулот ва хизматларига истеъмолчиларни 
жалб этишда фойдали томони йуклигини билишган, шунинг учун 
улар ракобатдан кочишган.

Мовий уммон стратегияси куплаб компаниялар таниш бул- 
маган стратегик парадоксни хал килишга имкон беради: ракобат­
чилар билан канча куп ракобатлашсангиз, уларга етиб олишга 
канчалик куп харакат килсангиз, шунчалар уларга ухшаб бораве- 
расиз. Мовий уммон стратегиясида шундай дейилган: “Ракобатчи- 
ларга  эътибор берманг. Я нгиликларни яратиш га харакат 
Килинг: шунда ракобатчилар сизга ета олмайди”.

Компания соцасининг тузилиши узгармас булса, 
унга цандай таъсир утказиш мумкин? Узок вактлар 
давомида хар кандай стратегияни ишлаб чикишда унинг асосига 
соха гаркибининг узгармаслиги олинган. Таркибни узгартириб 
булмаса, демак, стратегияни таркибга мослаштириш керак. Ку- 
пинча ушбу стратегия шубхали равишда сектор тах,лилини, яъни
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“беш куч модели”1 ёки SWOT-тахлилини эсл;и ади. Аслида эса бу 
стратегия компаниянинг кучли ва заиф томонларини сохддаги 
мавжуд имкониятлар ва тахдидлар билан боглаб гадкик килиш учун 
ишлаб чикилган. Одатда, компаниялар уз стратегиясини “0”дан 
бошламайдилар, аксинча инкирозга юз тутган бошка компания- 
ларнинг урнини эгаллайдилар, чунки бозорда жой кам. бозор “че- 
гара”сидан чикишнинг эса имкони йук.

Мовий уммон стратегияси ишлаб ч и кар и ш ни кандай шакл- 
лантириш, бунинг учун компанияга нима кераклиги ва янги бозор- 
ларни яратиш йуналишларини курсатади. Бунда бозор чегаралари 
ва компания фаолиятининг таркибий тузилиши кагьий белгилан- 
маганлиги ва у бозор иштирокчиларининг (ракобатчилар ва 
истеъмолчиларнинг) хатти-харакатлари хамда карашлари аососида 
узгариши мумкин булади. Хар кандай тадбиркорликнинг шаклла- 
ниш боскнчларини куринг: хар куни янги бозорлар пайдо булади ва 
улар факатгина истеъмолчилар омилига боглик. Шуни таъкид- 
лаймизки, истеъмолчилар мавжуд имкониятлар ва тадбиркорлик 
сохалари уртасида эркин харакатланадиган, шу сохалар чегара- 
сидан чикмайдиган фаолиятни ёклашмайди. Истеъмолчилар талаб- 
ларига мослашган компаниялар эса бу чегаралардан ошиб утиб эски 
фаолиятларинп ташлаб янгиларини яратадилар. Натижада “О’дан 
бошланган стратегия кутилмаган ижобий натижаларга олиб келади. 
Бундан ташкари энг даромадсиз тадбиркорлик хам, агар унда иш- 
лайдиган компаниялар маълум бир янгиликларни амалга ошириш- 
са, сердаромад булиб колиши мумкин. Бу шуни англагадики, алвон 
уммон хамиша хам алвон рангда колмайди ва бу бизни китобнинг 
учинчи асосий приципига олиб келади.

1 "Б еш  к у д р а !” м одели М айкл П ортер том онидан  1980-йилда бозорда мавж уд булган  ракобат 
ш ароитларини  тахлил килиш  воситаси  сиф атида киритилган.
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Стратегии яратувчанликни изчил амалга оши- 
риш мумкин. Шумпетер давридан бери якка холда ижодий фикр- 
лайдиган, инновация ва яратувчанлик киёфасини шакллантирувчи 
тадбиркор куп жихатдан урганилмаган, ахамиятсиз ва тушунарсиз 
холат сифатида кабул килинган3. Ушбу ёндашувдан хар кандай 
стратегия, аввало, мавжуд бозорларда ракобатлашишга ва ракиб- 
ларга карши курашишда муваффакият козонишга ёрдам берадиган 
аналитик восита ва тизимларнинг бутун тупламини яратишга 
каратилганлиги ажабланарли эмас.

Ижодкорликни “кора кути”1 деб аташ мумкинмикин?
Илмий кашфиёглар сохасидаги санъаг ёки ижодкорликни 

тушунса булади (бир эслаб куринг: Гауди черковининг бекиёс гу- 
заллиги ёки Мария Кюрининг унинг радиоси). Аммо биз учун янги 
бозорларни очиб берадиган кадриятлар инновацияеининг асосини 
ташкил этувчи стратегик яратувчанлик хакида нима дейиш мум­
кин? Масалан, Генри Форд унинг “Т модели” билан (автомобиль- 
созлик), “Старбакс” (кахвахоналар), “Salesforce.com” (мижозлар 
маълумогларини бошкариш дастури).

Бизнинг тадкикотларимиз шуни курсатадики, бу ерда хеч 
кандай сирли жараён йук. Уларнинг мовий уммонни муваффакият- 
ли яратиш жараёнини кузатганимизда баъзи бир ахамиятга молик 
шаклларни ажратиб олишга муваффак булдик. Ушбу олган натижа- 
ларимиз асосида, биз тахлилий тамойилларни, шунингдек, иннова- 
цияларни киймат билан тизимли равишда боглаш ва кичик тавак- 
кал билан катта фойда олишга имкон берадиган соха чегараларини 
узгартиришга хизмат киладиган воситаларни ишлаб чикдик.

Узимиз учун номаълум булган бошка стратегияларни ишла-

1 Кора кути о во ш н  i i s n o  o ; i > b ' i i i  ускуна !:; парно* маьлу.чкмчаринп кап л  я \ в ч и  летекторлан  
пбораг курилма 6 ултю. \татта т у  нкки мослама умучий кн.; по кора кути лес» апзлалн. Ьу ерда 
эса куч.ма м аънода к елиб, икгиеодин иж одк орли к н и н г нш мрин б сл ш л а р  м аьн осш ш  
биллиряпти.
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тишда омад жуда мухимдир, аммо шу билан бирга бизнинг восита- 
ларимиз -  стратегии нуктаи назар, турт боскич модели, бозорларни 
кайта шакллантириш буйича олтита асосий ёндашувлар -  компа- 
нияларга асрлар давомида хал килиб булмайдиган муаммо сифа- 
тида курилган ишларни хал килншда ёрдам беради ва изчил мовий 
уммонларни яратиш махоратини ургатади.

С т рат еги ян и  ш акллант ириш  и чи га  у н и  а м а л га  
ош и-риш ни х,ам к,ушиш м ум кин. Мовий уммон стратегиясида 
биз компаниядаги инсон омили ва тахлилни тадкик кштамиз. Биз 
хар бир инсоннинг ушбу стратегияни яратиш ва жорий зтишида на- 
факат бурчи жихатдан, балки акли хамда калбиниш узаро уйгун- 
ликда катнашишини тан оламиз ва хурмат киламиз. Шунинг учун 
мовий уммон стратегияси янги стратегияни яратиш ва уни амалга 
оширишни бир-биридан ажратмайди.

Компанияларнинг купчилигида уларни ажратиш одатий 
холдир, аммо бизнинг тадкикотларимиз шуни курсатадики, хатто- 
ки энг юксалган даражада хам стратегияни яратиш ва уни амалга 
оширишни бир-биридан ажратиш яхши окибатларга олиб келмаган. 
Мовий уммон стратегияси, аксинча, амалга ошириш жараёнини 
шакллантириш кераклигини назарда тутади. Сунгги йигирма беш 
йил ичида биз окилона жараёнларнинг дастурларнинг амалга оши- 
рилишига таъсири хакида бир неча бор турли маколалар ёзганмиз4. 
Мовий уммон стратегияси шуни аник к5фсатдики, окилона жараён 
хатти-харакатларнинг асосий томонларини жорий этади: компа­
ниянинг энг чукур асосидаги ишонч, содиклик ва ихтиёрий хам- 
корлик стратегияни, карорни амалга ошириш учун йул очади. 
Ишонч, садокат ва ихтиёрий хамкорлик -  бу сифат ёки жараён эмас. 
Бу кузга куринмайдиган капиталдир. Шунинг ёрдами билан компа­
ния ажралиб туриши, бошкаларга нисбатан тезрок, яхширок ва 
самаралирок дастурларни куллаши, шунингдек, стратегик янгила-
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нишларни тез ва катта харажатларсиз амалга ошириши мумкин.

С т рат егиям и ярат и ш н и н г босц и ч м а-бощ и ч  
м одел и . Стратегия сохасида ушбу стратегияга нималар кирити- 
лиши керакпиги хакида жуда куп маълумотлар тупланган. Лекин 
энг мухим муаммо -  стратегияни кандай ярагиш хакидаги саволга 
жавоб берншда ужарлик билан жимлик сакланмокда. Режа тузиш- 
ни, албатта, биламиз Лекин, маьлумки, режа тузиш -  бу бошка 
нарса, стратегия эса -  бошка иарса. Содда килиб айтганда бизда 
стратегия куриш назарияси киёфа пгаклида мавжуд эмас.

Баъзи компаниялар нима учун муваффакиятга эришганлик- 
ларини ва бошкалари муваффакиятсизликка учрашини тушунти- 
радиган куплаб назариялар мавжуд. аммо аксарияти вазиятни тав- 
спфлайди, лекин тавсиялар бермайди. Бизда компаниянинг юкори 
самарадорликка эришиши учун стратегияни кандай шакллантириш 
ва амалга ошириш буйича аник йурикнома берадиган боскичма- 
боскич моделимиз йук.

Биз эса худди шундай моделни бу ерда “Мовий уммон 
сгратегияси’’да такдим этамиз. Биз кандай компаниялар бозор ра- 
кобати билан боглик муаммоларнинг олдинн олишини ва ушбу 
бозорларни яратишга им кон берадиган инновацияларга мурожаат 
килишни курсагмокчимиз. Тавспя килинаётган модел турли хил 
компаниялар стратегиясини урганиш учун утказилган тадкикотлар 
натижасидир. Бу бугунги кунда менежерларга юкори даромадга 
олиб келадиган инновацион даст>р ва лойих,аларни яратишда. ёрдам 
берадп.

_ВОЙ-ДОД ^Ш НИНГ УММОНИМ АЛВОН Р ^ Н а А  КИРМОКДА,___
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Н ИМ  А УЧУН МОВИЙ УММОН СТАРТЕГИЯСИ ЖУД  
М У Щ М  АХАМ ИЯТКАСБ ЭТМОКДА ?

2005-йилда биз “Мовий уммон стратегиясининг” биринчи 
нашрини чои этганимимзда мовий уммонларни яратиш кагор 
сабабларга кура зарур эди. Сабаблардан бири: мавжуд сохдларда 
ракобат кучайиб, харажатлар усиб борди, фойда олиш кийиплашди. 
Бу каби сабаблар хеч каерга йуколгани йук, аксинча купайиб кетди. 
Бирок сунгги ун йил ичида яна бир нечта глобал гоялар пайдо 
булди, улар шунчалик тез шаклландики, китобнинг биринчи 
нашрини чик;арганимизда буни тасаввур хдм килмагандик. Ушбу 
гоялар пайдо булиши билан мовий уммонларни яратиш келажак 
учун янада мух,им стратегик вазифага айланишига ишонамиз. 
Батафсил руйхат ва тавсифларга берилмасдан, факат бир нечтасини 
айтиб утамиз.

Ривожланиш креатив ечимларни талаб к,илади.
Барча сохаларни олсак (согликни саклаш, халк; таълими, универси- 
тетлар, молиявий сохалар, энергетика, экология, х у к у м а т  ташкилот- 
лари), уларнинг талаблари катта, аммо бюджетлари жуда чекланган. 
Сунгги ун йил ичида ушбу сохаларнинг хар бири бир неча бор 
танкид остига олинган. Утмишда куплаб секторлар ва сохалардаги 
иштирокчиларнинг стратегияларини тулик кайта куриб чик;иш 
зарурати деярли булмаган. Бугунги кунда ушбу бозор иштирокчи- 
ларига инновацион киймат олиш ва харажатларни камайтиришга 
имкон берадиган янги стратегияларни ишлаб, чикиш тавсия этил- 
мокда.
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Истеъмолчиларнинг фикри ривожланмоцда ва 
таъсир доираси ошиб бормоцда. Ун йил олдин компаниялар 
харидорларга махсулотлари, хизматлари, таклифлари хакида узла- 
ри хохлаган маълумотларини беришлари мумкинлигига ишониш 
кийин эмас эди. У даврлар эсдан чикариб юборилди. Ижтимоий 
тармоклар, блоглар, микроблоглар, фойдаланувчилар шархдари ва 
интернет рейтинглари бугунги кунда бутун дунёни эгаллади ва ха- 
камлик ишлаб чикарувчилардан истеъмолчиларта утди. Истеъмол­
чиларнинг талаб ва таклифларига асосан фаолият юритиш сизни 
маглубга эмас, аксинча голибга айлантириши мумкин. Шу йул би­
лан одамларни узингиз хакингизда яхши фикрлар ёзишга мажбур- 
лашингиз мумкин, факат шу йул билан беш юлдузли рейтинглар 
олишингиз, лайклар туплашингиз, ижтимоий тармокларда севим- 
лилар руйхатида уз таклифларингизни куришингиз, ва хатто блог- 
ларда махсулотингиз ёки хизматингиз хакида мактов маколаларинн 
укишингиз мумкин. Бирор бир одамнинг бутун сайёрага эшитила- 
диган овози булсагина. таклифини иккиламчи хусусиятини яшириш 
ёки тушириш деярли мумкин эмас.

Келажакда талаб ва усишнинг янги марказлари.
Келажакда ривожланган бозорлар хакида гапирилганда хеч ким ай-
ни вактда олдинги марраларда келаётган Европа ва Японияни 
деярли эсламайди. Келажакда усиб борадиган бозорлар хакида ran 
кетганда хатто AKLIJ дунёдаги энг катта иктисодиёти билан хам 
оркага утиб колмокда. Бугунги кунда руйхатнинг бошини Хитой ва 
Х,индистон эгаллаб келмокда, Бразилия хакида гапирмаса хам бу- 
лади. Охирги ун йил ичида бу учта мамлакат жахондаги энг катта 
иктисод унталигига кирди. Бундан ташкари янги киёфадаги йирик 
иктисодиётлар утмишдаги йирик иктисодиётлардан тубдан фарк 
килади, айникса, дунё буйича ишлаб чикарилган товарлар ва хиз- 
матларни истъемол килишга келганда уларга таяниш одат оулган.
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Иктисодиёти ривожланган мамлакатлардан фар к.11 и уларок усиб бо- 
раётган бозорлар жуда секин, аммо инсонларнинг катта гурухлда 
жон бошига тугри келадиган даромадларининг баркарор усиши на- 
тижалидир. Бундан куриниб турибдики, таклиф килинаётган товар 
ёки хизматлар нархини имкон кадар арзонлаштириш зарурати хар 
качонгидан хам мухимрок. Алдашнинг хожати йук;: нархларнинг 
пасайиши эса жуда кам учрайди. Худди шу инсонлар i урухи тобора 
купрок интернетдан, мобил телефонлардан, хорижий телеканал- 
лардан фойдаланмокдалар, бу эса уларнинг талаблар даражаси 
ошиб боарётганини англатади. Энди уларнинг эътиборини жалб 
килиш учун бизта пафака! арзон нархлар, балки бошкалардан 
ажралиб турадиган кобилият хам керак булади.

Жацон бозорига чициш тез ва осон булиб цолди.
Илгари энг йирик компаниялар АКШ. Европа ва Япониядан келган. 
Аммо бугунги кунда суръат кескин тезлик билан узгармокда. 
Сунгги ун беш йил ичида “РогШпе”нинг 500 руйхатида хитойлик 
компаниялар йигирматадан купрок, саккизга якин хинд компа- 
ниялари ва Лотин Америкаси компаниялари иккитани ташкил 
этади. Фараз килайлик, янги усаётган иктисодиёт бу янги талаблар 
уммони ва сиз бунинг калитини топсангиз бас. Булар -  “Toyota”, 
“General Electrics”, “Unilever” каби гигантлар хали орзу килмаган 
катта галабаларга каратилган янги потенциал ракобатчиларнинг 
уммонлари.

Аммо юкорига факат усиб бораётган йирик бозорларнинг 
компаниялари чикади. Улар айсбергнинг учи, холос, бу -  бизни 
келажакда нима кутаётгани хакида ишора. Сунгги ун йил ичида 
халкаро бозорларга кириш хар качонгидан хам осон ва арзон булди. 
Шундай гоя мавжуд ва уни эътиборсиз колдириш мумкин эмас.

Далилларга эътибор беринг. Сайт яратиш кийин эмас, 
демак, хар кандай компания бутун дунё кура оладиган кургазмалар
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яратиши мумкин; каерда булишингиздан катъий назар 
краудфрандинг1 ёрдамида маблаг туплашингиз мумкин; “Gmail”, 
“Skype” каби хизматларнинг ривожланиши билан алока нархи 
арзонлашди; хар кандай битим ва шартномаларни "PayPal" каби 
хизматлар оркали тез ва осон равишда амалга ошириш мумкин, 
“Alibaba.com” каби компаниялар сизга хар кандай мамлакатдан 
етказиб бериладиган махсулотни тез ва осон топишда ва бахолашда 
ёрдам беради. Кидмрув тизимлари глобал бизнес каталогининг 
киёфаеидир ва улар бутунлай бепул. Бутун дунёга реклама килмок- 
чимиеиз? Мархамат, “Twitter” ва “YouTube” -  сизнинг хизмати- 
нгизда, улар оркали махсулотларингизни таништиришингиз мум­
кин. Жахон бозорига чикиш арзонлашди ва улар асосида янги 
компаниялар купайиб узларипинг махеулог ва хизматларини бутун 
дунё буйлаб таклиф килишмокда. Лекин бу жахон бозорига чикиш 
осон дегани эмас, ушбу бозорда ракобат шубхасиз уеиб бормовда. 
Бошкалардан ажралиб туриш учун сизга яратувчанлик керак. де­
мак, нарх янгиликлари шарг.

Олдимизда акл бовар килмайдиган кийинчиликлар ва 
имконият.тгар турибди. Ушбу китобда тавдим этилган услуб ва 
воситалар сизга мовий уммонга чикишингизга, кдйинчиликларни 
енгишингизга ва янги кулайликлар яратишингизга ёрдам беради 
деб умид киламиз. Ахир, стратегия нафакат бизнесда, балки саньат, 
хайрия ва хаттоки давлатни бошкаришда хам керак. Факаг битта 
нареани дадил айгиш мумкин: бизнинг дунёмиз мовий уммонларга 
мухтож.

1 Краудфрандинг' -  i)  махсус и нтсрнст-илатф орм алар ёрдам ида у м!К[ п ; л о й и \а  еки 
б и зн еси н п п  учун м аблаг туплаш н ин г бир усули. Бунда пулни карзга сл п ш и н п п . 
келаж акдаги  ф о й д ан п п н и н г  бир кн см ш ш  ш у карзга алм аш ти ри ш ин ги з ёки хатто  бепул 
бсрии ш н ги ’з мумкин. 2) интернет оркали бош ка одам лар ёки кш гкплогларнпнг саьй- 
харакатларини  куллаб-кувватлаш  учун уз пуллари  ёки бош ка м аблагларики  бирлаип  ирган 
ш дхеларнннг ж ам оавий  хам кортигн .
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БИРИНЧИ НАШРГА 
СУЗБОШИ

Бу китоб дустлик, садокат ва бир-бирига булган ишончга 
багишланган. Дустлик ва ишонч туфайли биз ушбу китобда кел- 
тирилган гояларни у р г а н и ш  учун саёхдтга тушдик ва китобни 
ёздик. Бизнинг танишувимиз йигирма йил олдин аудиторияда бу- 
либ утган -  биримиз ушанда профессор, яна биримиз талаба эдик. 
Шу кундан бери бир-биримизни куллаб, рухлантириб ишлаймиз. 
Ушбу китоб гояларнинг галабаси эмас, балки хдр кандай бизнес 
оламидаги гоялардан устун булган дустлик хакида. Дустлик туфай­
ли хаётимиз янада бойиб, дунёларимиз янада гузаллашди. Хсч 
биримиз ёлгиз эмасдик.

Саёхат осон булмайди; дустлик факат кулгудан иборат эмас. 
Лекин хар бир кунимизни табассум билан карши олардик, чунки 
билим олишга ва такомиллашишга интилардик. Китобда келтирил- 
ган гояларга ишонардик. Бу гоялар факат омон колишни хохлаган- 
лар учун эмас. Агарда сизнинг фикрларингиз омон колиш билан 
чекланган булса, китобни укимасангиз хам булади. Агарда сиз 
бошка йул билан бормокчи булсангиз, компания яратиб ва унинг 
оркасидан мижозлар, ишчилар, акционерлар ва жамият фойда 
куришини хохласангиз, давомини укишингиз керак.

Бу осон булмаслиги мумкин, лекин таваккал килишга ар- 
зийди. Бизнинг тадкикотларимиз натижалари шуни тасдикладики, 
муваффакиятсизликни билмайдиган компаниялар йук, доим хам
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муваффакиятли соханинг узи булмагандек. Биз тажрибаларимиздан 
билиб олдикки, корпорациялар сингари одамлар хам баъзида оки­
лона, харакат килишади, баъзида эса ундай эмас. Катта муваффа- 
киятга эришиш учун кандай ижобий натижага эришганимизни аник 
билишимиз ва уни кандай килиб мунтазам равишда купайтири- 
шимиз кераклигини билишимиз керак. Буни биз окилона стратегик 
кадамлар деб атаймиз ва, биз аниклаганимиздек, мовий уммон­
ларни яратишга каратилган стратегик кадам мухим ахамиятга эга. 
Мовий уммон стратегияси компанияларни ракобатчиларнинг алвон 
уммонидан чикишига, узи учун ракобатчилардан куркмайдиган 
бозор пойдеворини яратишга каратилган. Мовий уммон стратегия­
си ракобатчиларга доимий караб турган холда мавжуд булган ва 
камайиб кетаётган талабни бошкалар билан булишмасликни так- 
лиф килади. Бунинг урнига у узини янги, усиб бораётган талабларга 
багишлашни ва ракобатдан кочишни таклиф килади. Китоб нафакат 
компанияларни бундай кадам ташлашга чорлайди, балки нима ки- 
лиш кераклигини хам тушунтиради. Биринчидан, биз сизга таклиф 
килган йулдан юриш учун кандай тизимли харакатлар килиш ке­
раклигини курсатадиган тахлилий воеиталар ва истикболларни так- 
дим этамиз. Кейин биз мовий уммон стратегиясини белгилайдиган 
ва уни ракобатга асосланган стратегик ёндашувлардан ажратиб 
турадиган принципларни куриб чикамиз.

Бизнинг максадимиз мовий уммон стратегиясини шакллан­
тириш ва амалга оширишдан иборат булиб, уни биз билган бо- 
зорнинг алвон сувларида тизимли ва самарали ракобат каби серда- 
ромад килишдир. Шундагина компаниялар мовий уммонларни яра­
тишга эхтиёткорлик ва маъсулият билан ёндашиб, узларининг 
имкониятларини ошириб, хавфларини камайтирадилар. Кулами ва 
качон яртатилганлигидан катъи назар, бирор бир компания дарёда 
сузаётган кемадаги ракобатчига айланишга кодир эмас. Бундай 
булиши керак хам, мумкин хам эмас.
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Ушбу китоб сунгги юз йил давомида куп йиллик тадкикрт- 
лар ва маълумотларни урганишнинг иатижасидир. Унда келтирил- 
ган гоялар, моделлар ва воситалар куп йиллар давомида Европа, 
AK1U ва Осиёнинг турли корпорацияларида синовдан утказилиб, 
амалиётга жорий этилган. Китоб тадкикотларга асосланади ва барча 
фикрларни умумий гояга бирлаштирган холда уни ривожланти- 
ради. Китоб нафакат мовий уммон стартегиясининг асосини ташкил 
этувчи тахдилий жихдтларни, балки одамлар билан боглик булган 
турли хил мухим масалаларни х,ам камраб олади. компания ва унинг 
ходимларини ушбу йулга кандай йуналтиришни, кандай килиб бу 
гояларни хасгга татбик этиш истагини уйгогади. Биз ишонч ва 
садокатни, шунингдек, интелектуал ва калбан жихатдан тан олишни 
кандай кушиш кераклигини туп!унишниш' мухимлигини таъкид- 
лаймиз, бундан ташкари бу тушунча стратегиянияг узагидир.

Мовий уммонларнинг имкониятлари доимо ёнимизда -  фа- 
кат уларга кул чузиш керак, холос. Стратегиянинг очилиши билан 
бозор худуди кенгайиб борди. Биз бу кенгайиш ривожланишнинг 
калитидир. деб ишонамиз. Бирок назарияда ва амалиётда одамлар 
баъзан мовий уммонларни кандай килиб тизимли равишда яра- 
гишни ва згаллашни тушуиишмайди. Сизни ушбу китобни укишга 
ва бозор майдонини кенгайтириш жараёнида кандай килиб харакат- 
ланувчи кучга айланишингизни билиб олишга таклиф киламиз.
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БИРИНЧИ кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

1-БОБ

МОВИЙ УММОНЛАРНИ ЯРАТИШ

Собик аккордеончи, акробат ва кунгилочар томошалар 
ижрочиси Ги Лалиберте бугунги кунда дунёдаги машхур “Cirque du 
SoleiF’HHHr рахбари хисобланади. Мазкур компаниянинг хизмат- 
лари (томошалари) уч юздан ортик шахарда 150 миллионга якин 
мижозларга манзур келган. “Cirque du Soleil” ташкил этилган 
кундан йигирма йил ичида жуда катта даромадга эришди. Вахо- 
ланки, жахон цирк саноатининг машхурлари булган “Ringling Bros” 
ва “Bamum & Bailey” бундай натижага эришиш учун юз йилдан 
ортик вакт сарфлашган.

Ги Лалиберте рахбарлигидаги компаниянинг ушбу ютук- 
лари айни даврда унутилаёзган, колаверса, стратегик тахлил жи- 
хатидан олиб каралганда даромадининг усиши чекланган сохада 
кулга киритилганлиги эътиборга лойик. Якин утмишга назар 
солсак, кунгилочар томошаларнинг мукобил шакллари хисобла- 
нувчи турли хил маданий шоулар, спорт тадбирлари. хаттоки 
махаллий уйинлар хам цирк саноатини сояда колдирганини 
кузатамиз. Болалар ота-оналаридан цирк томошаларига эмас, балки 
компьютер уйинлари учун пул сурашадиган булишди. Албатта, 
цирк саноати уз мижозларини йукотган сари даромадлари хам 
пасайиб кета бошлади. Боз устига, х,айвонларни химоя килиш 
ташкилотлари цирк томошаларида жониворларнинг катнашмасли- 
гини талаб килишар эди. “Ringling Bros” ва “Bamum & Bailey” узок
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вакт давомида уз томошаларини курсатиб туришди. Ракобатлаша- 
ётган кичик цирклар эса юкоридагиларга таклид килгап холда 
узларининг нисбатан арзон томошаларини яратдилар. Хуллас, 
ракобатдош стратегия нуктаи назаридан келиб чикилганда цирк 
саноати узига жалб этмайдиган, бизнес хастда эътиборсиз сохалар- 
дан бири эди.

“Cirque du Soleil” компанияси эришган муваффакиятнинг 
яна бир кизикарли томони шундаки, у оксаб бораётган ва тарихан 
болалар учун мулжалланган цирк саноатидаги харидорларни узи 
тарафга огдирмади. Киска килиб айтганда, “Cirque du Soleil” 
“Ringling Bros” ва “Bamum & Bailey’\iap билан ракобатлашмади. 
Акеинча, кутилмаган йулдан юриб, хали ракобатчилар билан 
эгалланмаган, банд булмаган, бозорнинг янги майдонини забт этди. 
Бу узига хос юриш истеъмолчиларнинг янги гурухига каратилди: 
ажойиб, бекиёс томошани куриш учун оддий цирк чиптасининг 
нархидан бир неча баравар купрок тулашга тайёр булган катталар 
ва корпоратив (жамоавий) мижозлар эди. “Cirque du Soleil”HHHr 
“Биз циркни кайтадан ихтиро кмлдик” деб номланувчи дастлабки 
лойих,асининг номиёк компаниянинг максадидан гапирар эди, гуё.

Бозорнинг янги майдони

“Cirque du Soleil” юк;ори натижаларни эгаллаш учун ком­
паниялар бир-бирлари билан юзаки ракобатни тухтатиши керак- 
лигини англагани боис х,ам муваффакиятга эришди. Ушбу ком­
пания кандай ютукларни кулга киритганини тушуниш учун алвон 
ва мовий уммондан иборат булган бозор коинотини тасаввур 
Килинг. Алвон уммонлар х,озирги кунда мавжуд булган барча со- 
халарни англатади. Бу бозорнинг бизга таниш булган кисми. Мовий

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
1-боб. Мовий уммонларни яратиш
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уммонлар хали мавжуд булмаган барча сохалардир. Бу бозорнинг 
таниш булмаган, урганилмаган майдони.

Алвон уммонларда саноат чегаралари аникланган, кели- 
шилган хамда ракобатчилик уйинининг коидаларини хамма 
билади1. Маълумки, бунда компаниялар мавжуд талабларнинг 
асосий кисмини узларининг томонига огдириб олишлари учун 
ракобатчилардан устун келишга харакат киладилар. Бозорнинг биз 
айтаётган ерида тадбиркорлар купайгани сари даромад олиш хам 
кийинлашади. Негаки махсулотлар куп ишлаб чикарилиб ракобат- 
чилар бир бири билан курашга киришади. Мовий уммонлар эса, 
аксинча, бозорнинг тулдирилмаган майдонларини билдириб, у ерда 
ижодкорлик килиш, усиш ва юкори даромад олиш имконини 
беради. Баъзи мовий уммонлар саноатнинг чегараларидан ташка- 
рида яратилган булса-да, уларнинг аксарияти “Cirque du Soleil” 
сингари мавжуд саноат чегараларини суриб, алвон уммонлар ичида 
пайдо булади. Мовий уммонларда ракобат хеч кимга тахдид сол- 
майди, чунки бу ерда уйин коидалари хали урнатилмаган булади.

Алвон уммонларда ракобатчиларни ортда колдириб кета 
билиш асосий урин тутади. Бу хеч качон узининг ахамиятини 
йукотмайди ва бизнес хаётининг хакикати булиб колаверади. Бирок 
бу харакат иктисодда таклиф саноатнинг турли сохаларида талаб- 
дан ошиб кета бошлаганида бозорнинг улуши учун курашиш керак 
булса-да, баркарор усишни саклаб колиш учун етарли эмас2. Демак, 
компаниялар ракобатдан ташкарига чикиши, янги даромад ва нав- 
батдаги ривожланиш имкониятларини олиши учун мовий ум­
монларни яратиш зарур булади.

Афсуски, мовий уммонларнинг хариталари деярли йук. 
Сунгги угтиз йил ичидаги барча стратегик ёндашувлар, асосан, ал­
вон уммонлардаги ракобатга каратиб келинди3. Шу боисдан алвон 
сувларда ракиблар билан кандай муносабатда булишни, саноатнинг

^  БИРИНЧИ кием. МОВИЙ^ММОН СТРАТ^ШЯСИ ^
1-боб. Мовий уммонларни яратиш
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иктисодий тузилишини тахлил килишдан тортиб стратегик пози- 
цияни танлаш: арзон нархлар, дифференциялаш1 ёки эътиборни 
жалб килиш ва хаттоки ракобатдош бенчмаркинггача11 яхши би- 
ламиз.

Мовий уммонлар хаки да хам айрим маълумотлар йук эмас, 
албатта4. Лекин бундай уммонларни яратиш буйича амалий курсат- 
малар жуда кам. Бизнесда юзага келиши мумкин булган иктисодий 
хавфларни самарали бошкариш учун тегишли тахлилий воситалар 
ва аник принципларсиз мовий уммонни яратиш орзулигича кола- 
веради. Кулингиздаги ушбу китоб сизга мовий уммонларни мун- 
тазам равишда излаш ва уларни забт этиш учун турли амалий 
диаграммалар хамда тахлилий воситаларни таклиф этади.

Мовий уммонлар .\ар доим яратилган

Мовий уммон атамаси нисбатан якинда пайдо булган, лекин 
уммонларнинг узи хакида бундай деб булмайди. Улар ишбилармон- 
лик дунёсининг утмиши ва хозирги куннинг ажралмас кисмидир. 
Келинг, бир юз йигирма йил олдин инсоният хаётининг кандай 
булганини эслайлик. Саноат тармокларининг айни кундаги ривожи, 
куламини уша махалда одамлар тасаввур кила олишганмиди? Йук, 
албатта. Чунки автомобилсозлик, овоз ёзиш, авиация, нефтни кайта

 БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИ Я СИ  ^
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

I Д и ф ф ер ен ц и ял ам ок  -  бирор нарсани урган иш да унинг таркиби й  кисм ларини  бир-биридан  
ф арклам ок; ш у нарсани табакаларга, таркибий кисм ларга аж ратм ок.
II Б ен ч м ар к и нг -  корхон ан и нг уз иш ини таком и ллаш тири ш  м аксадида унинг сам арали 
усуллари ни  аниклаш , туш униш  ва мослаш тириш  ж араёни сиф ати да м езонларга асосланган  
таккослам а тахлили. Т ахлил и ккита ж араённи  уч и чи га олади: бах,олаш ва таккослаш . О датда, 
тугридан  тугри ракобатчилар ва бош ка ш унга ухш аш  сохалардаги  ф ирм алар том онилан  
и ш лати лади ган  “энг яхш и” м ахсулот ва м аркетин г ж араёни  ф и рм ани нг уз м ахсулотларин и  ва 
иш  усулларини  таком и ллаш тири ш н ин г мум кин булган  усулларини  аниклаш  учун нам уна 
сиф ати да олинади.
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ишлаш, согликпи саклаш ва менежмент буйича консалтинг1 каби 
фундаментал тармоклар энди пайдо була бошлаган, шунинг учун 
хдм инсонлар мазкур сох,алар хдкида тулик маълумотга эта эмас 
эдилар.

Хуш, энди якин кирк йиллик утмишга назар солайлик. Элек­
трон тижорат, уяли телефонлар, ноутбуклар, роутерлар, тармок 
коммутаторлари11 ва курилмалари, газ электростанциялари, 
биотехнологиялар111, дисконт1У чакана савдоси, курьерлик почта- 
лари, миниавтоуловлар, сноуборд ва кофе-бар каби куплаб сохд- 
ларнинг х,еч бири биз тилга олган давримизда яхши ривожланмаган 
эди.

Юкородагилардан келиб чикиб вактни йигирма ёки эллик 
йил олдинга суриб, узимизга савол берайлик-чи: хозирда бизга 
номаълум булган канча сохалар якин келажакда пайдо булиши 
мумкин?! Агар тарихий тажрибага асосланиб келажакни башорат 
килиш мумкин булса, тадбиркорликнинг янги сохдлари кутилган- 
дан-да куп булиши аник.

Саноатнинг х,еч качон тухтамаслиги кундай равшан. Ишлаб 
чикариш тармоклари ривожланиб туриши бор ran. Айникса, биз- 
нинг давримизда бизнес яхшиланмокда, бозорлар усмокда, ундаги 
иштирокчилар келиб кетишмокда. Тарих сабокларидан аён була- 
дики, биз янги ишлаб чикаришларни барпо этиш ва мавжудларини

БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ•4— -------------- ------ —-------------  —------------------   —-----   ►
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

I К он сал ти нг (инглизча: consulting  -  м аслахат бериш , м аслахатлаш иш ) -м ах су с  
ком п ани яларн ин г бизнесм енлар -  иш лаб чикарувчилар, сотувчи  ва харилорларга таш килий, 
тсхникавий , м олиявий, иктисодий  м асалалар буйича м аслахатлар, тавсиялар бсриш лан 
и борат ф аолияти.
II К ом м утатор  {лоппш ча: commuto -  алм аш тирам ан, узгарти рам ан ), -  1) алм аш лаб улагич, 
такси м лаги ч -  электр занж ирини  улаш , узиш . алм аш лаб улаш  ва занж ирдан утаётган  ток 
й уналиш ини узгарти риш  учун и ш латиладиган  курилм а; 2) телеф он  апп аратларин и  узиб-улаб 
турадиган  курилма.
III Б иотехн ологи я  -  кн ш лок хуж алиги , сан оат ва ти б биётни нг турли  сохалари да тирик 
орган изм  ва биолот ик ж араёилардан  ф ой далан ааи ган  сан оат усуллари  маж м уи ва техникаси .
14 Д и ск он т  - м уддати  тулм аган  векселни хи собга олиш  ва ундан уш лаб колинадиган  хак.
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кайта яратиш имкониятларини жиддий хисобга олмаймиз. Масалан, 
биргина “Standard Industrial Classification” (“SIC”) тизими эллик 
йилдан ошик амалда булган. 1997-йилдагина U. S. Census томони- 
дан таклиф килингап “North America Industry Classification Stan- 
dart” (“NAICS”) тизимига йул берилди. Янги тизим буйича ривож- 
ланаётган сохаларни акс эттириш учун “SIC” томонидан таклиф 
килинган унта саноат тармоги йигирматага оширилди5. Хусусан, 
эски тизимдаги хизмат курсатишдан тортиб согликни саклашгача 
булган сохдлар еттита бизнес секторига айлантирилди ва натижада 
ижтимоий хавфеизлик сектори пайдо булди6. Ушбу тизимлар стан- 
дартлаштириш ва узлуксизликни таъминлаш учун яратилганлигини 
хисобга олсак, мазкур узгаришлар мовий уммонларнинг кенгайиши 
канчалик мухимлигини курамиз.

Шундай булса-да, хозирги кунга кадар стратегик фикр- 
лашда асосий эътибор алвон уммонларнинг ракобатбардош страте- 
гияларига каратилган ва шундай булиб колмокда. Буни корпоратив 
стратегияга харбий стратегия кучли таъсир курсатиши билан бог- 
лик дейиш мумкин. Колаверса, стратегиянинг тили харбий атамалар 
билан чамбарчас боглик: бош ижрочилар “зобитлар” (Chief Exe­
cutive Officers) “штабда” (Headquarters), “кушинлар” (Troops), яъни 
ходимлар “фронт чизигида” (Front Line), оддий килиб айтганда, 
олдинда жойлашган.

Бундай атамаларда тасвирланган стратегия душман билан 
тукнашувга хамда катъий белгиланган, улчами чекланган ер май- 
дони учун курашга каратилган булади7. Бирок урушдан фаркли ула- 
рок саноат тарихини пухта урганиб бозор олами хеч качон катъий 
чекланмаганлигини, аксинча, унда мовий уммонлар доимий равиш- 
да яратилганини хисобга олишимиз даркор.

Шундай килиб, алвон рангли уммонга эътибор каратиш 
ракобатчилар булмайдиган ноёб бозор майдонини яратиш имкония-

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
t , i l l  — ■  ' • _ I ■  | ..................  . : : i i ii M   -   -       

1 -боб. Мовий уммонларни яратиш
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ти ва заруриятини, шунингдек, ишбилармонлик хдмиша хдм устун 
эмаслигини курсатиб беради.

^  БИРИНЧИ К.ИСМ. МОВИЙ УММОН СТ РАТЕГИЯСИ ^
1-6об. Мовий уммонларни яратиш

Мовий уммонларнинг таъсири

108 та компаниянинг тадбиркорлик фаолиятини урганиш 
давомида мовий уммонларнинг фойда ва даромадларга таъсирини 
аниклашга харакат килдик (1.1. раем).

1.1. раем. Фойда ва даромадга мовий уммонларнинг таъсири.

Бизнес бошланиши . . .  8 6 %  14%

Даромадлар +_ . 62%. 38%

Фойда "33 %  61 %

|р Алвон рангдаги уммонда Мовий уммонларни
бошлаш яратиш

Аникланишича, ташаббусларнинг 86 фоизи чизикли кенга- 
йишни англатади, яъни алвон уммон чегарасидаги мавжуд бозор 
майдонини боскичма-боскич яхшилашни билдиради. Улар жами 
даромаднинг атиги 62 фоизини ва умумий фойдадан 39 фоизни 
ташкил этди. К^олган 14 фоиз ташаббус мовий уммонларни яра- 
гишга каратилган эди. Улар 38 ва 61% мое равишда ишлаб 
чикаришди.

Бизнес ташаббуслар алвон ва мовий уммонларни яратишда 
барча инвестицияларни1 уз ичига олганини х,исобга олсак (келтира-

1 И нвестиция (немисча: Invcstition  -  кийинтирм ок. сарпо берм ок) -м ам лак ат  и чкарисида ёки 
чег члда. ф ойда куриш максадида. бирор корхонага, иктисоди ётн ин г муайян тармт-ига  
сарм оя куйиш . кирптиш  ва ш унлай сарм оянинг ути.
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БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
.,л    . . . ' _      „ „  *»-■. ..  ■ ■■ ■ - - ~~ ”■

I -боб. Мовий уммонларни яратиш

диган фойда ва даромадларининг хажмидан катъий назар, шу жум- 
ладан мутлако муваффакиятсиз лойихалар), мовий уммонни яра- 
тишнинг фойдалари катта эканига гувох буламиз. Алвон ва мовий 
уммонлардаги ташаббусларнинг муваффакият даражаси тугрисида 
маълумотга эта булмасак хам, уларнинг юкорида келтирилган 
самарадорлигидаги глобал фарклар куриниб турибди.

Мовий уммонларни яратишга булган э^тиёжнинг усиши

Мовий уммонларни яратиш зарурати ошиб боришининг 
ортида бир нечта харакатлантирувчи кучлар турибди. Технология- 
ларнинг ривожланиши ишлаб чикариш самарадорлигини сезиларли 
даражада оширди ва мисли курилмаган махсулот ва хизматларни 
яратиш имконини берди. Бу эса уз урнида турли сохаларда так- 
лифнинг талабдан ошиб кетишига олиб келди8. Вазиятни 
глобаллашув1 тенденцияси11 кийинлаштирди. Мамлакат ва минта- 
калар уртасидаги чегараларнинг очилиши махсулот хамда нархлар 
тугрисидаги маълумотлар дунё буйлаб таркала бошлашига замин 
яратди. Натижада бошлангич бозорлар хамда монополия зоналари 
йуколишда давом этмокда9. Таъминот глобал ракобат таъсири 
остида усиб бормокда, аммо талабнинг тегишли равишда усиб 
бораётгани хакида далиллар куринмаяпти, хаттоки куплаб ривож- 
ланган бозорларда иштирокчилар сонининг камайганлигини куза- 
тиш мумкин10.

I Г л обал л аш ув -  жах,ондаги м ам лакатларнинг иж тим ои й-и кти соди й , сиёсий ва маданий 
сохада у sapo якинлаш уви , бирлаш уви; вокеа-ходи саларни н г бир м ам лакат доирасидан  чикиб, 
ум ум ин сон и й  м икёсга эга булиш и, бутун Ер ш арини  кам раб олиш и.
II Т ен ден ц ия  (нем исча: Tendenz —  йуналмок. инти.чмок) - 1) гараккиёт йуналиш и; 2) бирор 
иарсата кизикиш , мойиллик, интилиш .
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Бунинг окибач ида товар ва хизматларнинг оммавий истеъ- 
мол товарларига айлантирилиши, нархлар усишининг кучайиши 
хамда даромаднинг пасайиши юз берди. Американинг йирик бренд- 
ларидан бирининг мазкур сохадаги сунгги тадкикотлари ушбу 
тенденция мавжудлигини тасдиклади1 Олинган маълумотларга ку­
ра, маълум брендларнинг товар ва хизматларининг асосий тоифа- 
лари бир-бирига ухшаб бормоада, натижада ухшашлик ошган сари 
истеъмолчилар уз танловларини нархларга караб белгилашмокда12. 
Утмишдан фаркли уларок истеъмолчи энди факат “Тайд” билан кир 
ювишни истамайди. “Крест” тиш ювиш пастасини чегирмали нарх- 
ларда сотилишини эълон килишса, истеъмолчилар “Colgate’Ya 
ёпишмайди ва аксинча. Ход иктисодий кутарилиш, хох тушиш ша- 
роитида булсин барча сохаларда махсулотлар купайганлиги сабаб- 
ли брендларни ажратиш кийинлашмовда. Буларнинг хаммаси XX 
асрда куплаб стратегик ва бошкарув ёндашувларини келтириб 
чикарган ишбилармонлик мухитининг аста-секин йуколиб бораёт- 
ганлигини англатади. Алвон уммонлар янада тук туе олмовда, шу 
боис рахбарлар эътиборларини мовий уммонларга каратишлари 
керак.

Компания ва со^адан стратегик цадамгача

Кучли ракобатда алвон уммондан чикиш учун нима килиш
керак?

К^андай килиб мовий уммонни яратиш мумкин?
Компаниянинг ушбу максадга эришиши учун ва шу билан 

юкори самарадорликни таъминлайдиган тизимли ёндашув мавжуд- 
ми?

БИРИНЧИ ку\см. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ4--------------      *•
1-боб. Мовий уммонларни яратиш
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Мазкур саволларга жавоб топишимиз йулида тадкикотимиз 
учун тахлилнинг асосий бирлигини аниклаш мух,им эканини эъти- 
борда тутайлик. Маълумки, бизнес адабиётида компания тахлил- 
нинг асосий бирлиги сифатида ишлатилади. Стратегик, операцион 
ва ташкилий хусусиятларнинг аник тупламига эга булган компания- 
ларнинг иктисодда сезиларли усишга х,амда рентабелликка1 эри- 
шиши аник экани бизга маълум. Бирок узимизга яна бир савол 
берайлик: бозорни доимий равишда тулдириб турадиган ва мовий 
уммонларни кайта-кайта яратадиган “узига хос” ёки “башорат кила 
оладиган’' узок умр курадиган компаниялар купми?

Масалан “Мукаммалликни излаб”11 ва “Абадий курилган”111 
китобларини олайлик. “Мукаммалликни излаб” бестселлери угтиз 
йил олдин нашр этилган. Бирок чоп этилганидан икки йил угиб 
муаллиф томонидан у р г а н и л г а н  “Atari”, “Cheseborough-Pond’s”, 
“Data General”, “Fluor”, “National Semiconductor” компаниялари 
буткул унутилди. “Managingonthe Edge” маълумотларга кура, 
китобда келтирилган намунали компанияларнинг учдан икки кисми 
асар нашр этилганидан беш йил утиб саноатдаги етакчилик 
мавкеини йукогган13.

“Абадий курилган” китобида муаллиф компанияларнинг 
муваффакият келтирадиган уеуллари, башоратчилик кобилияти, 
яъни бизнес келажагини олдиндан кура билиш ва самарали фаолият 
учун куп йиллик тажрибага эга булиш лозим эканини курсатмокчи 
булган. Бирок ушбу асарда “Мукаммалликни излаб” китобидаги 
хаголарга йул куймаслик учун тадкикотлар компанияларнинг ички

^__ БИРИНЧИ кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯ01 ^
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

I Рентабеллнк (нсм исча: rentabel -  фойдалм. даром адли) -  1) корхон а ва тадбиркорли кн ин г 
даром аддорли ги . сам арадорлиги ; 2) м икроиктисодий  м и кёсдаги  лктисоди й  ф аолиятнинг 
сам арадорли к курсаткичн.
II Т. Питерс. Р. кичик-У отерм ан. “М укам м алликни  и злаб” . А м ерикан ш п  энг муваф ф акиятли  
ком п ани ялари ни нг дарслари. М .: “А льпина П аблиш ер” , 2 0 1 J .
III Д ж . К олинз П оррас, Д ж . А бадий  курилган. М .: М анн, И ванов ва Ф ербер, 2010.
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хастигача кириб борди ва камида кирк йил давомида мавжуд булган 
компаниялар тахлил килинди. Шу сабабли хдм “Абадий курилган” 
асари бестселлерга айланди.

Аммо кейинчалик диккат билан урганилганда китобда тил- 
га олинган компанияларнинг баъзи камчиликлари кузга ташланди. 
“Абадий курилган” китобининг муаллифи компания эришган му- 
ваффакиятнинг салмокли кисми компаниянинг мехнатлари самара- 
си эмас, балки бутун соха фаолияти натижасидир, деб фикрлайди. 
“Яратувчанликнинг кулаши”1 асарида эса бунинг нотугрилиги 
курсатиб берилган. Масалан, “Hewlett-Packard” (“HP”) “Абадий 
Курилган” китобидаги фикрларни исботлагандай бозорда узок вакт 
фаол булса-да, аммо “HP” билан бир каторда, компьютер таркибий 
кисмларининг саноати хам дунё бозорида етакчи була олди. Кола- 
верса, “HP” уз сохадаги ракобатчиларидан хам устун булолмади. 
Ушбу ва бошка масалаларга эътибор каратган холда “Яратувчан­
ликнинг кулаши” китобининг муаллифлари бозорда узок вакт илгор 
буладиган, иктисодий келажакни башорат килиш кобилиятига эга 
компаниялар борми, деган саволни уртага ташлашди.

Агар хар доим хам юкори самарали тармоклар куп булмаса, 
бирор компания баъзида мисли курилмаган ютукларга эришса, 
баъзида таназзулга юз тутса, демак, ушбу компанияни мовий уммон 
ва юкори самарадорлик манбаларини урганишда тегишли тахлил 
бирлиги деб хисоблаш мумкин эмас. Юкорида таъкидлаб уттани- 
миздек, тарих шуни курсатадики, тармок пайдо булишдан, кенга- 
йишдан тухтамаган, уз навбатида саноатнинг шартлари ва чегара- 
лари узгарувчан, уларни алохида субъектлар белгилашини унутмас- 
лик керак.
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Компаниялар у ёки бу сохада чукур ракобатга киришлари 
шарт эмас. “Cirque du Soleil” кунгилочар томошалар курсатиш 
сохасида бозорнинг янги маконини яратгани ва натижада тезда 
катта даромадга эришганини юкорида айтган эдик. Демак, бундан 
куринадики, на компания ва на маълум соха даромад усиш манба- 
ларини тахлил килишнинг энг макбул бирлиги була олмайди.

Бизнинг тадкикотларимиз мовий уммонларнинг пайдо бу- 
лишини ва компанияларнинг доимий, юкори самарали фаолиятини 
тушунтириш учун компания ва саноат эмас, балки стратегик кадам 
мос бирлик була олишини тасдиклади. Стратегик кадам -  бу рах- 
барларнинг янги бозорни шакллантирадиган йирик бизнес таклиф- 
ни ишлаб чикиш билан боглик карор ва харакатлар тупламидир. 
Масалан, “Compaq” компанияси 2001-йилда “HewlettPackard” томо- 
нидан сотиб олиниши натижасида узининг мустакиллигини йукот- 
ди. Бунда купчилик “Compaq”iin ютказган деб уйлашди. Аммо бу 
Холат мазкур компаниянинг сервер саноагини шакллантиришда 
мовий уммонга каратилган стратегик харакатини бекор килмади. 
“Compaq”HHHr килган стратегик кадамлари нафакат 90-йилларнинг 
урталарида компаниянинг бозорга кайтишининг бир кисми булди, 
балки компьютер ишлаб чикаришнинг янги мультимиллиардлик 
бозорига эшик очди.

“Мовий уммон накши яратилишииинг тарихий баёни” ном- 
ли 1-иловадаги маълумотлар базамизга асосланиб АКШ рамзий- 
лаштирувчи учта секторнинг: автомобилсозлик (ишга етиб бориш 
учун восита), компьютер (иш учун мухим восита) хамда киноин­
дустрия (ишдан кейин дам олиш учун восита) тарихи хакида кис- 
кача маълумот беради. Илова билан танишиш натижасида доимий 
равишда муваффакият эришувчи компаниялар ёки сохалар йукли- 
гини куришимиз мумкин. Лекин мовий уммонларнинг пайдо були- 
шига олиб келган стратегик кадамлар ва кучли фойда олишнинг
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янги йуллари жуда ухшаш эканини унутмаслигимиз даркор.
Биргаликда мухокама килаётгаиимиз -  стратегик кадамла- 

римиз -  бу ортиб бораётгаи талаб билан бозорнинг янги майдонла- 
рини очган, забт этган, янги махсулот ва хизматларни яратиш учун 
килинадиган кадамлар. шунингдек, даромаднинг ошиши, алвон ум- 
монларда кол и б кетган, имкониятларини бой берган компаниялар 
тугрисида уйлашга мажбур киладиган хикоялардир. Айтиш жоизки, 
мовий уммонлар кандай яратилганлиги ва компанияларнинг юкори 
самарадорлигига эришиш учун тадкикотларимизни ушбу стратегик 
кадамлар атрофида курдик. Биз 1880-йилдан 2000-йилгача уттиздан 
ортик сохада амалга оширилган юз элликдан зиёд стратегик кадам- 
ларни куриб чивдик. Ушбу тадбирларнинг хар бирида иштирок 
этадиган ишбилармон катнашчиларни синчковлик билан ургандик. 
Саноат турлари мехмонхона бизнеси, кино саноати, чакана савдо, 
авиация, энергетика, компьютерлар, радиоэшиттириш ва курилиш- 
дан автомобилсозлик ва пулат саноатига кадар жуда хилма-хил эди. 
Биз нафакат мовий уммонларни яратишга муваффак булган голиб- 
ларни, балки уларнинг омади келмаган ракобатчиларини хам тах- 
лил килдик.

Х,ар бир аник стратегик боскичда ва стратегик кадамлар 
йигиндисида мовий уммонларни яратган гурухнинг хамда алвон 
уммонда колиб кетган муваффакиятсиз тадбиркорлар орасидаги 
хам ухшашлик, хам фаркли жихатларини ургандик. Урганиш жара- 
ёнида мовий уммонларнинг пайдо булишига олиб келадиган уму- 
мий омилларни, шунингдек, голибларни оддий “омон колган- 
лар”дан ва алвон уммонга ботиб кетаётганлардан ажратиб турувчи 
асосий хусусиятларни аниклашга харакат килдик.

Натижада саноатнинг хам, компаниянинг хам хусуеиятлари 
икки гурух уртасидаги фаркларни тушунтириб беролмаслигига 
амин булдик. Саноат, компания ва стратегиянинг узгарувчан хусу-

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

37



сиятларини бахолаб, мовий уммонларни яратиш ва эгаллаш кичик 
ва йирик компаниялар учун хам, ёш менежерлар учун хам, таж- 
рибали рахбарлар учун хам, ахамиятли ва унчалик долзарб булма­
ган сохалардаги компаниялар, ёш компаниялар, хакикий гигант 
компаниялар, хусусий ва давлат компаниялари учун хам муваф- 
факиятли булганлигини, шунингдек, В2В, В2С компанияларни 
аникладик.

Тахлил давомида доимий равишда бенуксон ривожланади- 
ган компания ёки сохани топмадик. Бирок турли хил муваффакият 
хикоялари ортида мовий уммонларни яратиш ва забт этиш учун 
изчил, узига хос стратегик кадамларни топишнинг уддасидан чик- 
дик. Бунда 1908-йилда “БогсГ’нинг “Модель Т” (Model Т) варианта, 
1924-йилда нафис машиналар ишлаб чикарган “GM”, 1980-йилда 
реал вактда 24 соат етти кун давомида янгиликларни такдим этган 
“CNN”, “Compaq Servers”, “Starbucks”, “Southwest Airlines”, “Cirque 
du Soleil” ёки якинда ташкил этилган ''Salesforcc.com’\iapHHHi 
кандай сохада булишидан катъий назар ушбу компанияларнинг 
мовий уммонларни яратишга каратилган стратегияга ёндашуви ух- 
шашлигини куриш мумкиндир. Тадкикотларимиз давлат секторини 
хам камраб олди, бу ерда юкоридагиларга ухшаш харакатлар моде- 
лини топдик. Биринчи нашрдан кейинги ун йил ичида маълумотлар 
базамиз усди, куплаб янги тадкикотларни утказдик.

Киймат инновацияси  -  мовий уммон стратегиясииинг асоси

Мовий уммонларни яратишда голиб ва маглублар уртаси- 
даги асосий фарк стратегияга ёндашиш билан боглик эканлигини 
доим ёдда саклаш лозим. Алвон уммонда ботган компаниялар анъ- 
анавий ёндашувга амал килиб ракобатчиларни маглуб этишга хара-

4 БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
1-6об. Мовий уммонларни яратиш

38



кат килишди ва мавжуд саноат доирасида химояланиш учун кулай 
булган познцияни эгаллашга харакат килишди13. Мовий уммон­
ларни яратувчилар эса ракибларига тенглашишмади16. Аксинча, уз 
харакатларини бошка стратегик мантикка йуналтирдилар, биз уни 
циймат инновацияси деб номладик. Киймат инновацияси мовий 
уммон стратегиясининг асосидир. Буни инновация кадриятлари деб 
аташ уринлидир, чунки компания бор кучини ракобатчиларга кар- 
ши кураш урнига тортишувни кераксиз холга келтириб мижозлар 
ва узи учун кийматни кескин узгартиради хамда ракобатдан холи 
булган бозорнинг янги майдонларини очади.

Киймат инновацияси шуни англатадики, киймат хам, инно­
вация хам бир хил эътиборга олинади. Инновациясиз киймат, коида 
тарикасида, усиб борадиган киймат яратишга олиб келади, натижа- 
да киймат ошади, аммо бу компанияга ракобатдан чикиб кетишга 
имкон бермайди17. Кийматсиз инновация технологиялар купайи- 
шига, бозор ижодкорлиги ёки футуристик1 йуналишнинг пайдо 
булишига сабаб булади. Буларнинг барчаси купинча харидорларни 
кабул килишга ва тулашга тайёр булган нареаларидан ташкарида 
амалга ошади'8. Кдшматли янгиликни унинг тескарисидан. яъни 
технологик инновация ва бозор ижодкорлигидан ажратиш мухим- 
дир. Тадкикотларимиз мовий уммонларни яратган голибларни 
маглублардан ажратиб турадиган жихат энг замонавий техноло­
гиялар мавжудлиги ва бозорга чикиш вакти эмаслигини курсатди. 
Баъзида ушбу компонентлар мавжуд булиши мумкин, аммо ком­
паниялар куп холларда уларсиз ишлайди. Компания инновация- 
ларини омилкорлик, нарх ва харажат каби жихатлар билан бир- 
лаштирганида киймат инновацияларига эришилади. Агар оу усул
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оркали инновацияни киймат билан боглашнинг иложи булмаса, 
уида технология новаторлари ва бозор ижодкорлари бошка компа­
ниялар томонидан куйилган “тухумларни босиш”ни бошлашади.

К^иймат инновацияси -  фикрлашнинг янги усули ва мовий 
уммонларни яратишга олиб келадиган хдмда ракобатдан кочадиган 
стратегия х,исобланади. Ахдмиятлиси шундаки, кийматли иннова- 
диялар ракобатга асосланган стратегиянинг энг куп кабул килинган 
коидаларидан бирини, яъни “киймат — хаража г”  битимини инобатга 
олмайди19. Анъанага кура, компания юкори харажатлар эвазига 
истеъмолчилар учун катта киймат яратиши ёки окилона кийматни 
арзон нархларда яратиши мумкин. Бу холда стратегия табакалаш 
(фарклаш) ва харажат уртасидаги танлов сифатида каралади20. 
Мовий уммонларни яратишга интилаётганлар эса уз олдиларига 
баб-баравар х,ам харжатларни камайтиришга, хдм табакалашга эри- 
шиш максадини куядилар.

“Cirque du Soleil” мисолига кайтайлик. Иккита, яъни табака- 
лаштириш ва камхаржликни таъминлаш муаммосини бир вактнинг 
узида хал килиш компания тадбиркорлик тажрибасининг асоси 
х,исобланади. Унинг дебюти пайтида бошка цирклар узларини ра- 
киблар билан таккослаш ва анъанавий цирк дастурларини бироз 
узгартириб, пасайган талабдаги улушини олишга хдракат килиш- 
ган. Бунинг учун улар энг машхур масхарабозлар, шер ургатувчи- 
ларни жалб килишга уринишди. Бундай стратегия цирк харажатла- 
рини оширди, аммо цирк фаолияти тажрибасини узгартиришга 
унчалик ёрдам бермади. Натижада цирк даромадларини оширмай- 
диган харажатлар усди ва умуман цирк томошаларига талаб па- 
сайишни бошлади.

“Cirque du Soleil” пайдо булиши билан бундай хдракатлар 
кераксиз булиб колди. “Cirque du Soleil” оддий цирк хам эмас, 
классик театр х,ам эмас, улар ракибларнинг фаолиятига эътибор
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бермасди. Ушбу компания анъанавий маптикка буйсиниш ва рако- 
батчилар билан ракобат килишнинг урнига муаммони хал кплиш- 
нинг яхширок йулини таклиф килди: янада кизикарли ва хаяжонли 
цирк яратиш. “Cirque du Soleil” кунгилочиш томошалари билан бир 
каторда театр санъатининг интелектуал чукурлиги ва ахамиятини 
очиб берди, шу билан муаммони узгартирди21. “Cirque du Soleil” 
театр ва циркнинг бозор чегараларини бузиб, нафакат циркка до- 
имий келувчи болаларга, балки бошка аудитория хисобланган катта 
ёшдаги кишиларга, театр ихлосмандларига хдм эътибор каратди.

Натижада циркнинг “киймат -  харажатлар” келишувини 
бузиб, мутлако янги мохият пайдо килди ва янги бозор маконининг 
мовий уммонини яратди. Фаркига бах,о беринг. Бошка цирклар 
томошаларига хдйвонларни, таникли ижрочиларни таклиф килиш- 
га, бир вактнинг узида учта сахдада х,ар хил томоша курсатишга, 
томоша вактида чакана савдо учун жойларини ижарага беришга 
эътиборларини каратишган булса, “Cirque du Soleil” тамомила 
бошкача иш тутди. Юкорида келтирилган барча омиллар анчадан 
бери анъанавий цирк саноатининг таркибий кисми сифатида кабул 
килинган ва хеч ким уларнинг ахамияти тугрисида уйламаган. Шу 
билан бирга, хдйвонларнинг томошаларда иштирок этиши оммавий 
норозилик ва безовталикни кучайтирди. Бундан ташкари х,айвонлар 
иштирокидаги томошалар энг киммат томошалардан бири эди, чун- 
ки хайвонларни сотиб олиш билан бир каторда уларга махсус урга- 
тувчи ёллаш, тиббий хизмат, техник хизмат, сугурта ва транспорт 
харажатлари х,ам туланиши керак эди.

Цирк саноати уз томошаларига машх,ур юлдузларни таклиф 
кила бошлагани катта хато булиб чикди. Томошабинлар цирк юл- 
дузлари таникли кушикчилар ва машхур актёрлардек узига чорлов- 
чи кучга эга эмас деб хисобларди. Цирк томошоларини ижро этиш- 
да машкурларни жалб этиш катта харажатларни талаб киларди, бун-

t БИРИНЧИ^кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
1-бо6. Мовий уммонларни яратиш
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дан ташкари бу ёндашув томошабинга хеч кандай ижобий таъсир 
курсатмади. Уч арена гояси хам йукка чикди. Бундай томошалар 
нафакат бир аренадан бошка аренага тез карашга мажбур булган 
томошабинлар учун нокулайликни яратди, балки купрок иштирок- 
чиларни жалб килишни талаб килди, бу эса уз навбатида харажат- 
ларнинг ошишига сабаб булди. Даромад олишнинг яна бир усули 
буш турган майдонларни савдо учун ижарага бериш ва каторлар 
орасида савдо килиш эди. Аммо махсулотларнинг киммат нархлар- 
да сотилиши томошабинларни хариддан тухтатиб куйганди.

Циркнинг учмас жозибаси учта асосий омилга: чодир, мас- 
харабозлар хамда классик цирк томошаларига, яъни хар хил акро­
батик харакатлар ва моноциклдаги1 чикишларга боглик эди. Шу 
сабабли “Cirque du Soleil” масхарабозларни саклаб колди, аммо 
уларнинг хазиллари янада нозикрок ва енгил булди. Куп цирклар 
вазият сабаб чодирлардан воз кечиб, томошалар учун биноларни 
ижарага ола бошладилар. Чодир ва факатгина чодир цирк сехрини 
уз ичига олган рамз эканлигини англаган “Cirque du Soleil” классик 
рамзни яратди, у мукаммал ташки безак ва кулайлик билан ажралиб 
турди. Бундай чодирлар буюк ва афсонавий цирклар хакида уй- 
лашга мажбур килди. Ёгоч кипигидан тайёрланган ва каттик урин- 
диклар олиб ташланди. Акробатик ва бошка хаяжонли томошалар 
саклаб колинди.

“Cirque du Soleil” театрнинг бозор майдонига назар ташлаб, 
янги цирк элеменглари булмаган, масалан, хикоялар каторини, шу- 
нингдек, интеллектуал бойликни, бадиий мусика ва раксларни, тур- 
ли хил томошаларни такдим этди. Цирк саноатида янгилик булган 
бу элементларнинг барчаси мукобил жонли кунгил очиш -  театр ин- 
дустриясидан олинди.

 ̂ БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

1 М ош н ш к м  бир ( пллнрак.ш  велосипед,
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Масалан, анъанавий циркларда томошалар бир-бирига бог- 
лик булмаган бир катор спектакллар булса, унда “Cirque du Soleil”- 
нинг хар бир яратиши, аксинча, мавзу ва сюжетга эга булиб, маълум 
даражада театр спектаклини ёдга солади. Мавзу ноаник равишда 
такдим этилганига карамай (бу атайлаб килинган), цирк томоша- 
ларини чекламасдан, такдимотга уйгунлик ва акл-идрок элементи- 
ии киритарди. Бундан ташкари “Cirque du Soleil” бродвей шоула- 
ридан баъзи гояларни хам узлаштирди. Бу узлаштириш барча холат- 
лар учун анъанавий булган шоулардан кура турли хил дастур ва 
спектаклларни такдим этади. Шунга карамай бродвей шоуларига 
ухшаган “Cirque du SoIeiF’HHHr хар бир ижроси мое мусикий хам- 
рохликка эга булиб, унда визуал кием, ёруглик ва хар бир томоша- 
нинг давомийлиги бошкариб турилади. Дастурда театр ва балетдан 
олинган гузал ракслар хам бор. Ушбу компонентларнинг барчасини 
“Cirque du Soleil” уз дастурига кушиб, янада мураккаб томошаларни 
яратишга муваффак булди.

Бундан ташкари турли хил томошаларга хилма-хиллик кон- 
цепциясини жорий килиб мавжуд талабни сезиларли даражада 
оширди.

Юкорида айтилганларнинг барчасини сархисоб килсак, 
“Cirque du Soleil” цирк ва театрдаги томошаларнинг энг яхшисини 
таклиф этиб, бошка барча элементларни минимал даражага туши- 
ради ёки улардан воз кечади. Бундай мисли курилмаган таклиф 
туфайли “Cirque du Soleil” мовий уммонни яратди ва анъанавий 
циркдан хам, анъанавий театрдан хам фарк киладиган янги жонли 
кунгилочар томошалар ихтиро килди. Шунингдек, циркнинг энг 
киммат таркибий кисмларидан воз кечиб, уз харажатларини кескин 
камайтирди ва шу билан табакаланишга хам, паст чикимга хам 
эришди. Мазкур компания стратегик кадам ташлади, у уз томоша- 
ларига чипталар нархини театр чипталари нархига якинлаштирди.

 ̂ БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ __ +
1-боб. Мовий уммонларни яратиш
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Чипталар нархи цирк саноатида кабул килинган даражадан бир неча 
баравар юкори эди, аммо шу билан бирга нархлар театр чипталари 
нархларига урганиб колган катта ёшдаги томошабинлар учун ёким- 
ли булиб чикди.

1.2. раем. К,иймат инновацияси -  мовий уммон стратегиясининг
асоси

К,ый.мат инновацияси ком паниянинг хат т и-уаракат лари  хараж ат лар  т аркиби ва 
м иж озларга  кийм ат  т аклиф ига иж обий т аъсир курсат адиган е щ а д а  ярат илади. Х а р а - 
ж ат ларн и  кам айт ириш  м аълум  бир сохада р ацобат  м авж уд  булган ом илларни йук, цилиш  ва  
кам айт ирш и билан боглик. М иж озлар  кийм ат и саноат  илгари уеч  цачон т аклиф  цилм аган  
элем ент ларии  ярат иш  ва ривож лан т ириш  орцали яхш иланади. Вацт  ут и ш и  билан иш лаб  
чицариш  м щ е с и н и н г  т аъсири т уф айли идеал цийм ат  билан и ш ла б  чицарилгап кат т а х а ж м -  
даги савдо т уф айли хараж ат лар  янада  камаяди.

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
1 -боб. Мовий уммонларни яратиш

\ Харажатлар у  /
\  /
\ \

//

\  /  \  /
\  /  \  /

\  /
' у 7 Циймат 

/  \  инновацияси / ’ \
/  \  /  \

//
/

//

Харидорлар учун махсулот нархи^

ьир вактнинг узида харажатдарни камаитириш ва харидор учун кииматни ошириш

1.2. раемда мос келадиган инновацион кийматга эга булган 
“табакалаштириш -  кам харажатлар” нисбати динамикасини акс
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эттиради. Раем мовий уммонни яратиш билан бир вактнинг учи да 
харажатларни камайтириш ва харидор учун к и й мат и и оширишнинг 
мумкинлигини курсатади. Шундай килиб компания учун хам, унинг 
мижозлари учун хам кийматга эришилади. Мижозлар учун киймат 
компания томонидан таклиф этилаётган фойда ва нархга асослан- 
ганлиги сабабли компания учун эса нарх ва харажатлар тузилиши- 
дан келиб чикканлиги боис киймат инновацияларига компаниянинг 
нарх ва харажатлар сохасида хосил булганда бутун фаолияти му- 
вофиклаштирилган холда эришилади. Шу билан бирга киймат ин- 
новациялари доимий булиши учун компания ходимлари жараённи 
доимий равишда куллаб-кувватлашлари керак. киймат инновация- 
сини хакикий стратегияга айлантириш учун фойда, нарх, харажат 
ва инсон омилининг бирлиги талаб килинади. Айнан тартибли 
ёндашув киймат инновациясини стратегияга айлантиради, функ­
ционал ечимга эмас.

Аксинча, ишлаб чикариш инновацияси каби кадамлар куйи 
тизим даражасида компаниянинг умумий стратегиясига таъсир кил- 
масдан амалга оширилиши мумкин. Масалан, ишлаб чикариш жара- 
ёнининг инновацияси компания харажатларини камайтириши мум­
кин ва шу билан компания томонидан таклиф этилаётган махсулот- 
нинг фойдали томонини узгартирмасдан харажатлар сохасида тан- 
ланган етакчилик стратегиясини куллаб-кувватлайди. Ушбу турда- 
ги янгиликлар компанияга уз мавкеини мустахкамлашга ёки мав­
жуд бозорда юкори уринни эгаллашга ёрдам бериши мумкинлигига 
карамасдан бундай куйи тизимли ёндашув камдан-кам холларда 
бозор маконининг янги мовий уммонини яратади.

Шу маънода киймат инновацияси мустакил концепциядир. 
Бу компаниянинг бутун тизимини камраб оладиган стратегия22. 
Киймат инновацияси компаниялардан уз тизимларини мижозлар ва 
узлари учун кийматнинг усишига йуналтиришни талаб килади.

БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ _
1-боб. Мовий уммонларни яратиш
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Бундай яхлит ёндашувсиз инновациялар стратегиянинг мохиятидан 
узилиб кол ад и ’3. 1.3 раемда алвон ва мовий уммонлар стратегия- 
ларининг асосий фаркловчи хусусиятлари курсатилган.

Алвон уммон ракобат стратегиясига кура саноат тузилмаси 
аллакачон урнатилган ва компаниялар белгиланган доирада рако- 
батлашишга мажбур булмокдалар. Шунга ухшаш хабарни олимлар 
структуралистик1 нуктаи назар ёки атроф-мууит детерминизма11 
деб аташади. Киймагиинг янгилнклари, аксинча, бозор чегаралари 
ва соханинг тузилиши олдиндан белгиланмаганлиги ва ушбу соха­
даги иштирокчиларнинг хатти-харакатлари ва эътикодлари уларни 
узгартиришга кодир эканлигига асосланади. Биз буни стратегияга 
янгича ёндашув деб атаймиз. Алвон уммонда табакалаштириш 
кимматга тушади, чунки компаниялар энг яхши амалиёт коида- 
ларига риоя килган холда бир-бири билан ракобатлашади. Бу ерда 
улар учун стратегик танлов ё фарклашга интилиш, ёки харажат- 
ларни камайтиришга боглик. Кайта куриш давридаги дунёда страте­
гик максад, аксинча, яратилган “киймат -  харажатлар” инкирози ва 
мовий уммон яратадиган энг яхши амалиётнинг янги коидаларини 
вужудга келтиришга асосланган. (Ушбу масаланинг кейинги мухо- 
камаси учун 2-иловага каранг. “Киймат инновацияси. Стратегияга 
янгича ёндашув”.

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

I С трук тура .ж чм  •• чилш унослик. адабиётш унослик. этнограф ия, тзри х  ва шу каби 
гум ан итар  ф анларда структур усуллар ва м оделлаш тириш дан. ф орм аллаш тирн ш , сем иотика, 
м атем атикалаш тириш  элем ентларидан  ф оидаланш и билан богли к  йу н а л и т . 
С труктурали зм н ин г асосини нарса ва ходисаларниш  инвариант м ун осабатлари  т п и н д и с и  
тарзида туш униладиган  тузил ма (сгруктура)лар таш кил -»тади.
II Д етер м ин и зм  - барча ходисаларнинг узаро обьскти в  коиуннй алокадорлиги  ва сабабий 
бокланш ии тугрисидагп  ф алсаф ий таълим от Д етерм и ни зм н и ш  м а зм \н и  сабабият 
туш упчаси да иф одаланадп. яъни бунда бир ходиса (сабаб) муайян нш роитда зарурия '1 нн 
тугдиради. бу эса бош ка ходиса (окибат)нп вужудга келгиради . У инсон онгига боглик >мас.
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1.3. раем. Алвон уммон стратегияси, мовий уммон стратегиясига
к,арши.

БИРИНЧИ кием. МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

Алвон уммон стратегияси Мовий уммон стратегияси

Мавжуд бозор майдонида кураш

Рак,обатчилар устидан ^озонилган 
талаба

Мавжуд талабдан фойдаланиш

"К,иймат -  харажат" келишуви

Фар^лашга ёки кам харажатларга 
йуналтирилган стратегик танловга 
к,араб, компания фаолиятининг бу­
тун тизимини к,уриш

Ра^обатчилардан холи бозор май- 
донини ^уриш

Ра^обатчилардан к,урк,маслик

Янги талаб ишлаб чик,иш ва уни 
эгаллаш

"Циймат -  харажат" келишувини рад 
этиш

Бир вак,тнинг узида тафовутга эри- 
шиш ва харажатларни камайтириш 
вазифасига мувофи^ компания фа­
олиятининг бутун тизимини н^уриш

“Cirque du Soleil” цирк саноатининг энг яхши коидаларини 
бузди (best-practice) ва мавжуд саноат чегараларидан ташкарида 
олинган элементларни кайта тахлил килиш йули билан тафовут ва 
харажатларни камайтирди.

Компаниянинг барча кискартиришлари, камайтиришлари, 
купайтиришлари ва ихтироларидан сунг “Cirque du Soleil”Hn цирк 
ёки театр деб хисоблаш мумкинми?

Агар театр булса, унда кай бири бродвей шоу, опера, ёки
балет?

Х,еч кандай аник жавоб йук. “Cirque du Soleil” ушбу мукобил 
турли элементларини кайта курди ва натижада хар бирининг маъ- 
лум кисмини уз ичига олди. У ракобатдан х,оли мовий уммонни, 
аникроги, бозорнинг янги майдонини яратди.
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Мовий уммон стратегиясини ишлаб чициш ва амалиётга
жорий этиш

Иктисодий шароитлар мовий уммонларни яратиш зарурати 
ортиб бораётганлигини курсатаётган булишига карамай тадбиркор- 
ларда, агар компания уз фаолиятида мавжуд саноат доирасидан 
ташкарш а чикса, муваффакият эхтимоли камаяди, деган катьий 
ишонч мавжуд25.

Мовий уммонда кандай килиб муваффакият козониш мум­
кин?

Мовий уммон стратегиясини ишлаб чикиш ва амалга оши­
риш билан боглик хатарларни минималлаштиришда компаниялар 
имкониятларни ошириш учун нима килишлари керак?

Унутманг, сиз мовий уммонларни яратиш ва эгаллаб олиш 
хавфини минималлаштириш тамойилларини яхпти билмасангиз, 
унда муваффакиятсизлик эх,тимоли юкори булади.

Албатта. хавф-хатарсиз стратегия булмайди26. Алвон ёки 
мовий уммонда булишидан катъий назар стратегия хдр доим им­
кониятлар ва хавфларни уз ичига олади. Бирок хозирги пайтда уйин 
майдонидаги мувозанат алвон уммонда муваффакият козониш учун 
ишлаб чикилган воситалар ва тахлилий тузилмалар фойдасига кара- 
тилган. Ушбу узгаришлар содир булишига кадар мовий уммонлар­
ни яратиш зарурати янада равшан булиб колса хам, алвон уммонлар 
компанияларнинг стратегик режаларида устунлик килишда давом 
этади. Эхтимол, шунинг учун компанияларга мавжуд саноат май- 
донидан ташкарига чикиш учун килинган чакирикларга карамай, 
улар бу йуналишда жиддий кадамлар куймадилар.

Кулингиздаги мазкур китоб ушбу номутаносибликни туза- 
тиш учун мулжалланган. Унда баён килинган тезислар маълум 
методикалар билан куллаб-кувватланади. Унда мовий уммонда му-

 ̂ БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УМ^ОЬ^СТРАТЕГИЯСИ ^
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ваффакиятларга эришиш тамойиллари ва тахлилий истикболларини 
урганишингиз шубхасиздир.

2-боб мовий уммонларни яратиш ва забт этиш учун зарур 
булган тахлилий воситалар ва моделларга багишланган. Куши мча 
воситалар бошка булимларда керак булганда такдим этилади, аммо 
асосий туплам китоб давомида кулланилади. Имкониятлар ва хавф- 
хатарларга йуналтирилган воситаларни аник йуналтириш оркали 
компаниялар саноат ёки бозор асосларида фаол узгаришларни амал­
га оширишлари мумкин. Кейинги бобларда мовий уммон стратегия­
сини муваффакиятли ишлаб чикиш ва амалга ошириш тамойил- 
ларини баён киламиз хамда уларни тахлилда, амалиётда кандай 
куллаш кераклигини тушунтириб берамиз.

Мовий уммон стратегиясини муваффакиятли яратиш учун 
туртта етакчи принцип мавжуд. Уларнинг барчаси навбатма-навбат 
учинчидан олтинчигача булган бобларда куриб чикилади. З-боб 
турли тармоклараро сохаларда тизимли равишда эркин бозор ма- 
конини яратиш ва шу билан кидирув хавфини камайтирадиган 
усулларни белгнлайди. Ушбу боб сизга олтита анъанавий чеклов- 
ларни бекор килиш ва тижорат учун ахамиятли мовий уммонларни 
очиб, ракобатдан кандай кочиш кераклигини ургатади. Мукобил 
манбаларни, стратегик гурухларни, мижозларнинг гурухларини. ку- 
шимча товарлар ва хизматларни таклиф килишнинг олтита усули- 
ни, соханинг функционал ва хиссий жозибадорлигини хамда эр- 
танги кунга кандай карашни куриб чикади.

4-бобда компания фаолиятини анъанавий боскичма-боскич 
такомиллаштириш ва киймат инновацияларини яратиш учун стра­
тегик режалаштириш жараёнини кандай куриш кераклиги курса-

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ  ^
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тилган. Ушбу бобда хозирги стратегик режалаштириш жараёнига 
мукобил вариантлар такдим этилади, булар купинча рацамларни 
майдалаш  деб аталади, уз навбатида компанияларни боскичма- 
боскич яхшиланишга олиб келади. Ушбу тамойил режалаштириш 
хавфини камайтириш муаммосини хдл килади. Сиз мовий уммон­
ларнинг имкониятларини яратиш ва эгаллаш стратегиясини яра­
тишга имкон берадиган режалаштириш жараёнининг турт боскичи 
хакида билиб оласиз.

5-боб мовий уммон хджмини максимал даражада оширишга 
багишланган. Янги талаб учун энг катта бозорни яратиш вазифаси- 
ни хал килар эканмиз, ушбу бобда мижозларнинг хохиш-истаклари- 
ни яхширок кондириш учун аникрок сегментациялашга интилиш- 
нинг анъанавий амалиётини шубха остига оламиз. Одатда, ушбу 
амалиёт максадли бозорларнинг доимий пасайишига олиб чикади. 
Бунинг урнига кандай килиб талабларни биргаликда туплашимиз 
мумкинлигини курсатамиз, яъни алохида мижозлар уртасидаги 
фаркларга эътибор каратмасдан, балки яратилган мовий уммон 
хажмини ошириш ва янги талаб манбаларини олиш учун мижоз 
булмаганлар нуктаи назарлари бир-бирига мос келишини аниклай- 
миз.

Бошкача килиб айтганда, микёс хавфини 
минималлашгиришга эътибор каратамиз.

6-боб оммавий харидор учун кийматнинг кутарилишини 
таъминлабгина колмай, балки даромад усишига олиб келадиган ва 
саклайдиган хаётий бизнес моделини яратадиган стратегия вариан- 
тини куриб чикади. Компаниянгиз курган бизнес модели фойда кел- 
тириши ёки у билан боглик; хатарларнинг камайтиришини кандай 
текширишни урганасиз. Сиз ва мижозларингиз янги бизнес худуди-

 ̂ БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙУММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
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ни яратишда фойда куриши учун булим стратегияни ишлаб 
чикишда кетма-кет босиладиган кадамларпи такдим этади. Бундай 
стратегия кетма-кетликка риоя килади: фойда -  нарх -  харажат -  
кабул килиш.

7- ва 10-бобларда мовий уммон стратегиясини самарали 
амалга ошириш тамойиллари мухокама килинади. Хусусан, 7-бобда 
биз етакчилик деб атаган жихатлар хакида суз боради. Максадга 
йуналтирилган рахбарлик менежерларга компанияни мовий уммон 
стратегиясини амалга оширишга тускинлик киладиган асосий му- 
аммоларни хал килиш учун кандай жалб килиш ва шу билан таш- 
килий хавфни камайтиришни курсатади. Ушбу бобда рахбарлар ва 
менежерлар мовий уммон стратегиясини амалга оширишда вакт ва 
ресурслар чекланган булишига карамай когнитив жихатлар, манба- 
лар, мотивация ва сиёсат билан боглик гусикларни кандай енгиб 
утишлари хакида гаплашамиз.

8-боб амалга ошириш жараёнини стратегик режалаштириш 
билан бирлаштиришга багишланган. Бунда одамларнинг компания 
ва узок вакт давомида мовий уммон стратегиясини амалга ошириш­
га харакат килишлари тугрисида фикрлар келтирилади. Шунингдек, 
ушбу бобда окилона жараён хакида гаплашамиз. Мовий уммон 
стратегияси бу ёки бошка йул билан мавжуд вазиятдан узоклашиш- 
ни уз ичига олади. Ушбу бобни укиб чиккандан сунг окилона жа­
раён стратегияни ва уни амалга оширишни шакллантиришга кандай 
ёрдам бериш хамда одамларнн ихтиёрий хамкорликка кандай жалб 
килиш мумкинлигини билиб оласиз. Булимнинг максади одамлар­
нинг муносабати ва хатти-харакати билан боглик булган бошкарув 
хавфини минималлаштиришга каратилган. Одамлар деганда биз 
хам компания ичидаги, хам ундан ташкаридаги барча манфаагдор 
томонлар, шу учун ишлайдиганлар ва шу билан бошкача тарзда

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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хамкорлик киладиганлар тушунилади.

9-боб янги нашр учун махсус ёзилган ва у уйгунлик каби 
мухим концепцняга багишланган. Биз укувчига оддий, аммо кенг 
камровли тузилмани таклиф этамиз. Уиинг ёрдамида сиз комиания- 
нинг киймат, фойда ва инсон омили булган учта стратегик максад- 
ларини ишлаб чикишингиз ва мувофиклаштиришингиз мумкин 
булади. Биз баркарорлик хавфлари мавзусини синчковлик билан 
куриб чикамиз, мовий уммон стратегияси конгекстида кандай му- 
вофиклик борлигини курсатамиз хамда хакикий хаёгдан муваф- 
факиятли ва муваффакиятсиз ишларни такдим этамиз.

10-боб шахеий бизнес даражасида ва корпоратив даражада 
(куп тармокли компаниялар учун) мовий уммон стратегиясикинг 
янгиланиши ва динамик жихатлари мавзусига багишланган. Х,ар 
доим самарадорликни саклаш учун уз бизнесингизни ва корпоратив 
портфелингизни кандай бошкариш хакида батафеилрок гаплаша- 
миз. Сизга янгиланиш хавфини кандай бошкариш кераклигини ай- 
гиб берамиз, чунки бу ерда мовий сувларга тасодифий бир марталик 
кириш, мовий уммон стратегиясининг доимий издошлари уртаси- 
даги фаркини шу ерда куришингиз мумкин. Алвон ва мовий ум- 
монлар стратегиялари кандай уйгунлашганпни ва узок муддатли 
корпоратив портфелни бошкариш конгекстида бир-бирини кандай 
тулдиришини билиб оласиз.

1.4. раемда мовий уммон стратегиясини муваффакиятли 
ишлаб чикиш ва амалга оширишнинг саккизта принциплари, шу­
нингдек, компания ушбу тамойилларга амал килган такдирда унинг 
таъсири камайтириладиган хавфлар курсатилган.

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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1.4. раем. Мовий уммон стратегиясининг саккизта принципи

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
1-боб. Мовий уммонларни яратиш

Ривожланиш тамойиллари

Бозор чегараларини к,айта к,уриш 
Рак,амларга эмас, умумий суратга 
эътибор к;аратинг 
Мавжуд талабдан четга чик,инг 
Стратегик кетма-кетликни тугри 
аник,ланг

Амалга ошириш тамойиллари

Асосий ташкилий туси^ларни енгиб 
утинг
Амалга оширишни стратегияга 
жойлаштиринг
К^иймат, фойда ва инсон омилининг 
мувофи^лиги
Мовий уммонларнинг янгиланиши

Х,ар бир тамойил учун хавф  
омили

4^идирув хавфи 
•^Режалаштириш хавфи

-1-Ми^ёс хавфи 
^Бизнес модел хавфи

)^ар бир тамойил учун хавф  
омили

4-Ташкилий хавф 

|Бошк,арув хавфи 

^Барцарорлик хавфи 

!Янгиланиш хавфи

Ва них,оят ушбу нашр яна бир янги киемни уз ичига олади. 
Унда алвон уммонларнинг энг кенг таркалган унта тузоклари ба- 
тафеил куриб чикилади, улар тузокка ухшаб компанияни мовий 
уммон сувларига киришига тускинлик килади. Биз хар бир тузокдан 
кандай кочишга алохида эътибор берамиз.

Укувчиларимиз факаггина гояни тушунибгина колмай, бал­
ки мовий уммон стратегияси воситаларини кандай куллашни ва 
уларнинг ёрдами билан муваффакиятга эришишни урганишлари 
учун у ёки бу тузок пайдо булганда келиб чикадиган хатолар руй- 
хатини келтирамиз.

Келинг, 2-бобга утамиз ва мовий уммон стратегиясини иш­
лаб чикиш ва амалга оширишнинг асосий тахлилий воситалари 
хакида билиб оламиз.
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+  БИРИНЧИ КИСМ. М ОВИ^УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тах/тл воситалари ва моделлари

2-БОБ

ТАХЛИЛ ВОСИТАЛАРИ ВА МОДЕЛЛАРИ

Биз сунгги ун йил ичида тахлилий воситалар ва моделлар 
тупламини яратдик. Мовий уммон стратегиясини ишлаб чикиш 
хдмда амалга ошириш жараёнини бозорнинг барчага таниш кисми- 
даги алвон сувларида ракобат жараёни каби тизимли ва амалий 
килишга харакат килдик. Ушбу тахлилий тадкикотлар стратегия 
сохдсида хали хам мавжуд булган асосий бушликни тулдиради. 
Мовий уммонлар учун амалий воситалар яратилмаган бир вактда 
алвон уммонларда мусобакалашнш учун таъсирчан воситалар ва 
моделлар туплами ишлаб чикилган. Масалан, Майкл Портернинг 
саноатнинг шароитини ва у таклиф килган учта стратегияни тахлил 
килиш учун бешта кучи сузимизнинг исботидир.

Айтиш керакки, узок йиллар давомида рахбарларни жасур ва 
тадбиркор булишга, хатолардан сабок олишга ва инкилобчиларни 
излашга даъват этиб келинди.

Бу одамларни уйлашга мажбур килса хам мовий сувда му- 
ваффакиятли сузиш учун зарур булган тахлилни алмаштира ол- 
майди. Тахлил булмаган жойда менежерлари мавжуд ракобатдан чи­
киш чакиригига эътибор беришларини кутиш кийин. Мовий ум- 
моннинг самарали стратегияси хавфга эмас, балки уни минимал- 
лаштиришга каратилиши керак.
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Ушбу номутаносибликни тугатиш учун дунёдаги куплаб 
компанияларни ургандик ва мовий уммонлар буйлаб саёхат 
килишнинг амалий методологиясини ишлаб чикдик. Кейин ушбу 
воситаларни амалда куллаб, синовдан утказдик. Мовий уммонлар 
яратишга интилаётган компаниялар билан ишладик хдмда узимиз- 
нинг воситаларимизни тулдирдик ва такомиллаштирдик. Мовий 
уммон стратегиясини ишлаб чикиш, уни амалга оширишнинг сак- 
киз тамойилини куриб чикишда бу ерда келтирилган воситалар ва 
моделлардан бутун китоб давомида фойдаланилади. Ушбу туплам- 
га кискача кириш сифатида, келинг, Америка виночилик саноати 
мисолида мовий уммонларни яратишда бу воситалардан кандай 
фойдаланиш мумкинлигипп куриб чикамиз.

2000-йилга кадар АКШ вино ишлаб чикариш хажми буйича 
дунёда учинчи уринни эгаллади. Унинг савдоси тахминан йигирма 
миллиард долларга бахоланди. Аммо ушбу саноат жуда катта були- 
шига карамай шиддатли ракобат билан ажралиб турарди. Калифор­
ния винолари ички бозорда устун булиб АКШдаги барча шароб 
сотилишининг учдан икки кисмини ташкил киларди. Улар АКШ 
бозорига тобора купрок эътибор каратиб келинаётган Франция, 
Италия ва Испания, шунингдек. Янги Дунё (Чили, Австралия ва 
Аргентина) шароблари билан ишончли ракобатлашдилар. Шу билан 
бирга Орегон, Вашингтон ва Нью-Иоркда хам шароб етказиб бериш 
усиб борди.

Бирок истеъмолчилар бунга умуман муносабат билдирма- 
дилар. АКШ ахоли жон бошига вино истеъмоли буйича дунёда 
уттизинчи уринни эгаллашда давом этди.

Юзага келган катта ракобат вино саноатида жипелашиш ме- 
ханизмига айланди. Энг йирик саккизта компания Америка К^ушма 
Штатларида шаробнинг 75 фоизидан купрогини, 1600 га якин бошка 
шароб заводлари эса колган 25 фоизни ишлаб чикаришган.

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тах/шл воситалари ва моделлари
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БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
•4-----------------         -    -    ®-

2-боб. Тахлил воситалари ва моделлари

Бозордаги бир нечта йирик иштирокчиларнинг етакчи роли 
дистрибюторларга1 таъсир курсатишга, уз махсулоглари учун ду- 
конлар жавонларида жой эгаллашга ва катта маркетинг бюджет- 
ларига миллионлаб доллар сармоя киритишга имкон берди.

Шу билан бирга Америка Кушма Штатлари чакана сотувчи- 
лар ва дистрибюторларни бирлаштириб, уларга сон-саноксиз вино 
ишлаб чикарувчилари олдида уз манфаатларини ишончли химоя 
килишларига замин яратди. Чакана савдо ва дистрибуция учун кес- 
кинлик юзага келиб заиф, суст бошкариладиган компанияларнинг 
четга суриб ташланганлиги ажабланарли эмас, албатта. Шароб 
нархини тушириш учун босим кучайтирила бошланди. Бошкача 
айтганда, XXI аернинг биринчи ун йиллигида АК^Ш вино саноати 
ракобатидада хукмронлик килди, нархларга босим кучайтирилди, 
чакана сотувчилар ва дистрибьютерларда уз манфаатларини химоя 
килиш кобилияти ошди, шунингдек паст талаб ва жуда юкори 
таклиф кузатила бошланди.

Анъанавий стратегик фикрлаш нуктаи назаридан ушбу 
сохани жозибадор деб хисоблаш кийин. Хар кандай стратег учун 
шафкатсиз ракобатнинг алвон уммонидан кандай чикиб, ракобатдан 
холи булиш асосий масаладир.

Ракобатчилар булмаган жойда бозор майдонининг мовий 
уммонини кандай очиш ва забт этиш керак?

Бу саволга жавоб бериш учун стратегик режага, яъни ин- 
новацияларни ва кук уммонларни яратишда мухим урин тутадиган 
тахлилий моделга мурожаат киламиз.

1 Д и стр и бью тор  {инглизча: d is tr ib u to r  -  такси м лаш ) —  м интакавий  (м ахаллий) бозорларда 
м уай ян  турдаги  товарларни  улгурж и (кутара) сотиб  олиш  ва сотиш  билан ш утулланувчи 
ф ирм а ёки тадбиркор.
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Стратегик асос

Стратегик асос ташхис куйиш ва хдяжонли мовий уммон 
стратегиясини куриш воситасидир. У иккита вазифани бажаради. 
Биринчидан, бу маълум бозор маконидаги хозирги вазиятни акс эт- 
тиради, бу эса ракобагчиларнинг каерга сармоя киритишини, соха да 
ракобат мавзуси булган махсулотларнинг хусусияглари, хизматлар, 
етказиб бериш ва мижозлар бозорда кандай ракобатбардош таклиф- 
ларни олишларини тушунишга имкон беради. 2.1. раемда барча маъ- 
лумотлар графикада келтирилган. Горизонтал чизик бу ракобат мав­
жуд булган омил ва инвестициялар йуналтирилган сохалар.

2.1. раем. 1990-йилларнинг охирида Америка К,ушма Штатлар вино 
саноатининг стратегик асоси

П рем иум  наели н;иммат ш ароблар

* • ------------------------------------------ - * •  ■ ■ г  ‘  1 1 "  ' 1 1 '

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тах/шл воситалари ва моделлари

А р зо н  ш ароблар
у -----------

П аст

Пару Билвосита
м аркетинг

~1
Ш ар о б  иш лаб 

чик,ариш  нуфузи 
ва тарихи

Ш ароб
турлари

Ш аро б  тавсиф ид а эноло: ил Сак,ланиш  Таъм га
атам ал ард гн  ва ф а р к л о в ч и  сифати б ой лик

хусусиятлардан 
ф о й д а л гн и ш
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ЛКШ вино саноатида ракобат узок вакт давомида еттита асо­
сий йуналишда давом этган:

-  бир шиша шаробнинг нархи;

-  к,адок,нинг мафтункорлиги, медаллар ва мукофотлар руйхати 
ёзилган ёрлик,, матнда эзотерик энологик1 атамаларнинг 
мавжуд булиши, шаробни яратиш фан ва санъат эканлигини 
таъкидлаш учун мулжалланганлиги;

-  гавжум бозорда истеъмолчиларнинг хабардорлигини оши- 
ришга, билвосита маркетинг, дистрибюторлар ва чакана 
сотувчиларни маълум бир шароб заводини афзал куришга 
ишонтиришга к,аратилганлиги;

-  шароб сак,лаш сифати;

-  шароб ишлаб чик,аришнинг нуфузи ва унинг тарихининг 
(узум етиштирилган жойлар ва корхонанинг ёшини курсат- 
ган х;олда) тасвирланганлиги;

-  танин ва эман лаззатини уз ичига олган шароб таъмининг 
бойлиги ва нафислигининг тасвири;

-  шаробларнинг турлари, барча узум навларини камраб ола- 
диган хамда харидорлар к,айси турларни афзал куришлари 
шардонедан тортиб мерло ва х;.к.

Ушбу омиллар шаробни махсус холатларда хизмат килишга 
лойик булган билувчилар учун ноёб ичимлик сифатида белгилашда 
мухим омил хисобланади.

Бу бозор шароитидаги АКШ вино саноатининг асосий ту- 
зилиши эди.

Энди с фатегик асоснинг вертикал укига утайлик.

^ БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ. ^
2-боб. Тах/шл воситалари ва моделлари

1 Э н ологи я -  ви н очили к хакидаги  фан.
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Бу ерда ракобатнинг барча асосий омиллари буйича мижоз- 
лар томонидан таъминланганлик даражаси кайд этилади. Юкори 
курсаткич бу омил сохасида компания уз мижозларига анча нарсани 
таклиф килишини ва ривожланишига купрок сармоялар киритили- 
шини англатади.

Нархларга келсак, юкори курсаткич мос равишда баланд 
нархни билдиради. Энди биз хар бир ганланган омиллар учун 
уларнинг стратегик холатини ёки киймат эгри чизигини аниклаш 
йулида турли хил шароб ишлаб чикаришлари тугрисидаги маълу- 
мотларни туплашимиз мумкин.

Стратегик заминнинг асосий таркибий кисми булган киймат 
эгри чизиги дейилганда сохадаги ракобат омилларини хисобга олган 
холда комианиянинг киёсий курсаткичларининг график куриниши 
тушунилади.

2.1. расмда, XXI асрнинг биринчи ун йиллигида Америка 
вино саноатида 1600 юздан ортик вино заводлари мавжуд булганига 
карамай харидор нуктаи назаридан уларнинг эгри чизик кийматлари 
амалда бирлашиб кетган.

Ушбу сохада ракобатчилар жуда куп, аммо юкори даража- 
даги вино брендлари хакидаги стратегик заминга маълумотларни 
жойлаштириб, бозор нуктаи назаридан уларнинг барчаси бир хил 
стратегияларга амал килишларини билиб оламиз. Улар юкори нарх- 
ларни таклиф килар ва ракобатнинг барча омиллари учун юкори 
даражадаги таъминотни яратардилар.

Уларнинг стратегик холати классик табакалаш стратегиясига 
мос келди. Бозор нуктаи назаридан уларнинг барчаси бир-биридан 
бир хилда фарк килар эди. Бошка томондан эса арзон шароблар хам 
деярли бир хил стратегик профилга эга. Барча асосий ракобат омил­
лари буйича таклиф каби ушбу виноларнинг нархи хам паст. Бундан 
ташкари премиум шароблар ва арзон шаробларнинг эгри киймати

БИРИНЧИ^КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тахлил воситалари ва моделлари
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деярли бир хил куринади. Ушбу икки гурухдинг стратегиялари бир- 
бирини такрорлади, аммо улар орасидаги ягона фарк факатгипа 
таъмииот даражасининг баландлигида эди.

Бундай шароитда комианияни даромаднинг кучли усиш 
траекторияси буйлаб йупалтириш учун ракобатчиларга тенглашиш 
етарли эмас, уларни камрок нарса ва арзонрок нарх эвазига узи- 
нгизга огдирганингиз максадга мувофик булади. Бундай стратегия 
савдо хджмини бироз ошириши мумкин, аммо комианияни ракобат- 
чилардан холи бозор майдонига олиб бориши даргумон. Истеъмол- 
чиларни кенг камровли тадкикот килиш хам мовий уммонларга йул 
очмайди.

Тадкикотларимиз давомида истеъмолчиларнинг ракобат 
билан камраб олинмаган бозор майдониии кандай яратиш керакли­
гини билмасликлари маълум булди. Одатда уларнинг нуктаи назари 
бизга таниш “менга купрок ва арзонрок таклиф килинг’та  тугри 
келади. Ва бу “купрок”, коида тарикасида. х,озирги вактда ушбу соха 
таклиф этаётган махсулотлар ва хизматларни англатади.

Тармокнинг стратегик гаркибини туб дан узгартириш учун 
стратегияни ракобатчилардан ва м ук о б и л  мижозлардан соханинг 
мижоз булмаган мижозларига йуналтириш керак. Бир вактнинг 
узида киймат устида ишлаш хамда харажатларни кискартириш учун 
мавжуд сохада ракобатчилар билан тенг булиш хакидаги эскирган 
фикрдан воз кечиш, табакалаш ва паст нархлар уртасида танлов 
килишни тухтатиш керак.

Стратегик йуналишни мавжуд булган ракобатчилардан му­
кобил вариантларга ва мижоз булмаганларга утказиш оркали ушбу 
сохадаги иштирокчиларга каратилган асосий муаммони кандай ки­
либ ислох килишни, сохадан ташкарида мижозлар кийматини кайта 
куришни тушунишингиз мумкин. Унутмангки, сохангиздаги аньаиа- 
вий стратегик мантик; сизни ракобатчиларннгизнинг муаммоларидан

б и р и н ч и  кием . МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тах/1ил воситалари ва моделлари



кура яхширок ечимларни излашга мажбур килади.
Агар АКШ виночилик саноати хакидаги маълумотларга ка- 

расак, вино заводларининг анъанавий карашларга риоя килган хол- 
да эътиборларини шаробнинг обруси ва сифатини муносиб нархда 
керагидан ортик тайёрлаб беришга каратишганини курамиз.

Бу ортикчалик барча шароб ишлаб чикарувчиларга маълум 
булган ва ракобат тизими томонидан кул л аб - ку в в a i; 1 а п а д и га 11 таъм- 
га караб шаробнинг хусусиятларини мураккаблаштиришни англат- 
ган.

Шароб ишлаб чикарувчилар, мусобакалардаги хакамлар ва 
юкори дидли мижозлар шароб таъмининг яхши булишида тупрок- 
нннг узига хослиги, тузилиши ва хусусиятларини, саклаш жараёнида 
танин ва эман билан ишлов бериш махалидаги вино ишлаб чика- 
рувчисининг махоратини алохида эътироф этишади.

Бирок мукобил вариантларни хисобга олган холда австра- 
лиялик “Casella Wines” шароб саноати олдига барча инсонлар ичи- 
ши мумкин булган тотли, харидорбон, ноанъанавий шаробни кан­
дай яратиш кераклиги каби масалани куйди. Кушма Штатларда 
пиво, спиртли ичимликлар ва тайёр коктейллар винодан уч баравар 
куп сотилгани урганиб чикилиши натижасида катта ёшдаги амери- 
каликлар шаробни хушламасликлари аён булди. Вино ишлаб чика­
рувчилар мукаммалликка эришишга харакат килишганига карамай 
кекса ёшдаги истеъмолчилар шаробнинг лаззатини хис килмага- 
нини билдиришарди.

“Casella Wines" юкоридаги маълумотлардан келиб чикиб 
мовий уммонни яратиш буйича Америка вино саноатининг страте­
гиясини кандай узгартириш мумкинлигини аниклашга тайёр эди. 
Бунинг учун у туртта харакат моделидан фойдаланди.

БИРИНЧИ К,исм. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тахлил воситалари ва моделлари
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Турт \арикат модели

Харидор учун киймат элементларини кайта куриш макса- 
дида янги киймат эгри чизиги устида иш олиб бориш жараёнида 
туртта х,аракатлар моделини яратдик. 2.2. раемда курсатилганидек, 
тафовут ва кам харажатлар уртасидаги келишувни бузиш хдмда янги 
киймат эгри чизигини яратиш учун ушбу сох,адаги узига хос 
стратегик мантик ва бизнес моделига оид туртта асосий саволга 
жавоб бериш керак.

Ушбу сох,а эътиборга оладиган к,андай омилларни к,иск,ар- 
тириш керак?

Саноат стандартларига нисбатан к,андай омилларни сези- 
ларли даражада камайтириш керак?

-  Саноат стандартларига нисбатан к,андай омилларни сези- 
ларли даражада ошириш керак?

Ушбу сох;а ил гари х,еч к,ачон таклиф ^илмаган к,андай 
омилларни яратиши керак?

Биринчи савол сизнинг сохднгизда аллакачон ракобат мав- 
зуси булган омиллардан воз кечиш хакида уйлашга мажбур килади. 
Купинча, бу омиллар энди ахамиятсиз булишига ёки хатто уни 
умуман пасайишига карамай, борича кабул килинади. Одатда, 
харидорлар мутлако бошка омилларни кадрлашни бошлайдилар, 
аммо бенчмаркингга тенг келадиган компаниялар бунга умуман 
муносабат билдирмайдилар ва баъзида узгаришларни сезмайдилар.

БИРИНЧИ кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ. __^
2-боб. Тахлил воситалари ва моделлари
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2.2. раем. Турт ^аракат модели

Пасайиш
Саноат стандартларига 

нисбатан ^андай 
омилларни сезиларли 
даражада камайтириш 

керак?

 ___________

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тах/тл воситалари ва моделлари

К,иск,артириш Яратиш
Ушбу сох,а ( Кийматнинг \

Ушбу сох,а илгари
эътиборга оладиган >̂ еч к,ачон таклиф
к,андай омилларни янги эгри к,илмаган к,андаи

к,иск,артириш керак? \ ^ ^ 1 и з и ™  / омилларни яратиш 
керак?

_J_
Ошириш

Саноат стандартла­
рига нисбатан 

кандай омилларни 
сезиларли даражада 

ошириш керак?

Иккинчи савол ракиблар у с т и д а н  галаба козонишга интила- 
ётган кайси махсулотлар ёки хизматлар кераксиз эканлиги тугрисида 
маълумот олишга ёрдам беради. Бундай вазиятда компаниялар 
мижозларга ортикча хизматларни такдим этишни бошлайдилар ва 
шу билан уз харажатларини оширадилар, аммо бундан хеч кандай 
фойда олмайдилар.

Учинчи савол саноатингиз истеъмолчиларни муроса килиш- 
дан халос булиши тугрисида.
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Туртинчи савол мижозлар учун мутлако янги киймат манба- 
ларини тогшшга, янги талабни яратишга ва сохада кабул килинган 
стратегик нархлаш тизимшш узгартиришга ёрдам беради. Дастлабки 
иккита саволга жавоб бергандан сунг (кискартириш ва пасайтириш 
буйича) ракобатчиларга нисбатан харажатларни кандай камайтириш 
кераклигини тушунасиз.

Тадкикотларимиз давомида менежерларнинг ушбу сохада 
ракобат мавзуси булган омилларни кискартириш ва камайтириш 
билан услубий шугулланадиган холатларга жуда кам учрашига дуч 
келдик Унугмаслик керакки, бунинг натижасида ортиб бораётган 
харажатлар ва мураккаб бизнес моделлар одаиш  холга айланади.

Ушбу саволларга жавоб бериб мукобил сохаларда харидор 
учун киймат элементларини кайта куриш, арзон нархлардаги тузил- 
мани саклаб туришда унга мутлако янги имкониятлар таклиф килиш 
мумкин булишп ойдинлашади. Факторларни кискартириш ва яра­
тиш буйича. айникса, кадамлар мухимдир, негаки бу компанияни 
мавжуд ракобат омиллари кийматини оширишга карагилган хара- 
катлар доирасидан ташкарига чикишга мажбур килади. Кискар­
тириш ва яратиш компанняларни омилларни мустакил равихцда 
узгартиришга мажбур килади хамда шу билан бирга мавжуд ракобат 
коидаларини ахамиятсиз килади.

Сиз гурт харакатли моделни саноатингизнинг стратегик ре- 
жасига куллаш оркали эски кабул килинган хакикатларга нисбатаи 
янги нуктаи назарга эга буласиз. “Casella Wines” АКШда canoai то- 
монидан кабул килинган мантикка карши мукобил ва мижозларгэ 
эътибор бермасдаи стратегик нрофилга эга булган “yellow tail” 
(сарик думли) шаробни тайёрлади, эътиборлиси бу нинг стратегик 
куриниши ракобатдан гашкарида булиб чикдк. Бу вииочилик ишла- 
рида тур! харакат атамаларининг амалда кулланишн еамарасп булди 
ва ш) билан бирга мовий уммон яратилди. “C'asella Wines” пиво,

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-6об. Тахлил воситалори ва моделлари

64



коктейл ва анъанавий шаробни яхши курадиганлар учун шаробни 
шароб сифатида таклиф килишнпнг урнига барчани узига жалб 
киладиган “yellow tail” (сарик думли) ичимлигини яратди. Икки йил 
давомида кунгилочар кечалар, гурли базмларда энг куп истеъмол 
этилган “yellow tail” Австралия ва Америка вино саноати тарихидаги 
жуда тез ривожланаётган брендга айланди. Колаверса, ДКШнинг 
асосий импорта хисобланувчи француз ва италян виноларидан хам 
купрок мавкега эга булди. 2003-йил августига келиб АКШ да ушбу 
вино 750 мллик идишдаги энг машхур кизил шароб кури ниши да 
Калифорния навларига Караганда анча фаол сотилди. 2003-йил 
урталарига келиб савдонинг уртача хажми йилига 4,5 миллион 
шишага етди. Дунё бозори шаробга тулиб-гошган булса-да, аммо 
мазкур винога “yellow tail” талаб катталигидан ишлаб чикарувчилар 
тиниб билмасди. Бугунги кунда “yellow tail” элликдан ортик мам- 
лакатларда сотилади ва кунига 2,5 миллион стакан микдорида 
истеъмол килинади. Тахминан ун йилдан зиёд вакт давомида ушбу 
ичимлик дунёдаги энг нуфузли вино брендлари бешлигига кирди2.

Эътиборлиси шундаки, йирик вино заводлари унлаб йиллар 
давомида маркетиигга йирик брендлар яратиб, сармоя киритган бул­
са-да, “yellow tail” дастлабки йилларда оммавий ахборот воситалари- 
да ва хеч кандай реклама кампаниясисиз таникли ракобатчиларидан 
бир погона олдинга чикди. “yellow tail” яратувчилари ракобатчи- 
ларининг савдосини угирламаган холда вино бозорига факаггина 
шароб ичувчиларни эмас, балки пиво ва тайёр коктейл истеъмол 
килувчиларни жалб этиши билан бозорни кенгайтирди. Шунингдек. 
янги мижозларнинг келиши олдингиларнинг кизикишнга ва шаробга 
булган истакларини янада ошишига олиб келди. Колаверса, иктисо- 
дий ахволидан келиб чикиб арзон ёки киммат виноларни танлаб 
келганлар хам “yellow taiP’HHnr истеъмолчиларига айланишди.

Турт хдракат модели “Casella Wines”HH АКШ вино саноати-
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даги ракобагда кандай килиб голиб чикканлиги 2.3-раемда курсатил- 
ган. Бу ерда “yellow tail” мовий уммон стратегиясини Америка Куш- 
ма Штатларида 1600 дан ортик шароб ишлаб чикарувчи ракобатчи 
корхоналари графигида таккослашимиз мумкин. 2.3. раемда 
курсатилганидек, “yellow tail” киймат эгри чизиклари колганларидан 
фарк килади. “Casella Wines” барча туртта харакатни амалга оширди: 
у бекор килди, пасайтирди, купайтирилди ва яратди. Натижада рако­
бат билан камраб олинмаган бозор майдонини очди ва икки йил 
ичида АКШ вино саноатининг киёфасини узгартирди.

2.3. Раем "Yellow tail" стратегик асоси.

Ю к о р и -------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------

Премиум наели вино
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“Casella Wines” пиво ва гайёр коктейллар, шунингдек, бу- 
ларнииг мижози булмаганлар хакида бош котириб АКШ вино сано- 
атида ичимликлардан фойдаланишдаги кулайлик, танлов кулайлиги, 
уйин-кулги ва кунгилочиш каби учта янги омилни яратди. “Casella 
Wines” утказган тадкикотлари натижасида винонинг мураккаб таъ- 
мига урганиш ва унта куникиш кийинлиги учун хам куплаб амери- 
каликлар шаробни ёктирмасликларини аниклади. Масалан, пиво ва 
тайёр коктейллар анча ширин шунинг учун уларнинг истеъмоли 
осонрок кечарди. Шу сабабдан “yellow tail” алкогол истеъмолчи- 
ларга манзур булувчи оддий таъмни хосил киладиган шароб хусу- 
сиятларининг мутлако янги комбинациясини таклиф килди. Ушбу 
шароб тайёр коктейл ва пиво сингари мазали, оддий ва мевалар 
ноталари билан мураккаб булмаган таъмга эга булди. Мазкур ичим- 
ликдаги ширин меваларнинг мазасини эслатувчи таъми танглайни 
янгилайди ва кишини кайта-кайта ичишга ундайди. Хуллас, истеъ­
мол учун осон булган шароб пайдо булди ва уни бахолаш учун 
тажриба талаб килинмасди.

“Yellow tail” ишлаб чикарувчилари мевалар ширинлигининг 
таъмини берувчи шаробдан ташкари шароб саноатидаги ракобат 
мавзуси булган танинлар, эманнпнг лаззати, бой таъмга эгалиги каби 
юкори сифатли ичимликни яратиб, вино саноатида ракобат объекти 
булган барча омилларни сезиларли даражада камайтирдилар. Ш а­
робни етиштиришга эхтиёж йуколгач, тлгари бунга жалб килинтан 
айланма маблаглар тежаб колинди, бу эса вино ишлаб чикаришда 
сарфланган маблагни киска вакт ичида коплашни тезлаштиришга 
имкон берди. Шароб ишлаб чикарувчи бопща компаниялар мевалар­
нинг ширин лаззатини берувчи “yellow tail” ичимлигини танкид ки­
либ, бундай ичимлик махсулот сифатини сезиларли даражада пасай- 
тиради, колаверса, бундан сунг одамларнинг яхши узумни ва шароб 
ишлаб чикарувчиларнинг кадимий хунармандчиликларини кадрла-
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май куйишига сабаб булади, дейишгача боришди. Эх,тимол, улар- 
нинг танкиди ёки хавотири уринлидир, лекин ушбу эътирозлар 
“yellow  ta il”HHHr барча истеъмолчиларга маъкул келишига тускин- 
лик килолмади.

Америка Кушма Штагларидаги шароб сотувчилар харидор- 
ларга виноларнинг жуда куп турларини таклиф килишди, аммо 
истеъмолчилар бундай кенг танловдан унчалик хам хурсанд булиш- 
мади. Ичимлик шишаларининг бир-бирига ухшашлиги, этикетка- 
лардаги матнларнинг анологик атамаларга тулалиги, ундаги ёзувлар- 
нинг, асосан, коллекционерлар учун тушунарли булганлиги, эхти- 
мол, хилма-хил вино турларининг кизгин кутиб олинмаганлигига 
сабаб булар. Танлов шунчалик куп эдики, чакана савдо дукон- 
ларининг сотувчилари потенциал харидорларга шаробни саралашда 
ёки тавсия килишда адашиб кетишар ва баъзи кийинчиликларга дуч 
келардилар. Бундан ташкари шиша каторларининг куплиги мижоз- 
ларда улардан кай бирини танлаш борасида иккиланншларни кел- 
тириб чикарарди.

“Yellow tail” танлаш имконининг соддалиги билан хам 
манзарани бутунлай узгаргирди. “C'asella Wines” таклиф килинган 
винолар сонини сезиларли даражада камайтирди ва бошланишига 
факат шардоне ( бу АКШда энг машхур ок шароб) хамда шпраз 
(кизил шароб) деб аталувчи иккита турни яратди. Техник жаргон 
шишалар урнига кора фонда ёркин тук сарик рангли кенгуру расми 
билан ёкимли, оддий, ноанъанавпй ёрлик пайдо булди. “yellow tail” 
солинган кутилар хам ёрлик каби ёркин рангларга буялган булиб ён 
томонларида “yellow tail” деган катта ёзуви бор эди. Ушбу ёрлик ва 
ундаги ёзув диккатни жалб килиш, шаробнинг хамёнбоплигини хам­
да соддалигини намойиш этувчи икки томонлама функцияни бажа- 
рарди.

Компания “yellow tail” сотилишида чакана савдо дуконлари-
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нинг сотувчиларини уз бреидларининг "элчилари" сифатида танлао 
олди. Сотувчиларга Австралиянинг кам сопли ахоли худудларида 
машхур булган бушмен шляпалари ва штормовка либослапи совга 
килиндм хамда еавдо жараёни махалида ушбу кийимларда булиш 
тавсия килинди. Брендли кийим-кечак ва мазали шаробдан илхом- 
ланган сотувчилар шароб савдосида сидкидилдан жонбозлик курса- 
тишди. Кискаси, “yellow tail” савдосида сотувчиларнинг узлари хам 
жараёндан лаззат олишарди.

“Casella Wines” бизнес моделининг соддалиги шаробнинг 
факат кизил ва ок навини таклиф килинганлигида куринади. Омбор- 
да туриш вактининг кискариши маблаг айланмасининг усишига ва 
саклаш ускуналари нархининг пасайишига олиб келди. “Yellow tail” 
ишлаб чикарувчилари ок ва кизил шаробларни биринчи булиб бир 
хил шаклдаги шишаларга куйиши оркали мавжуд саноат коида- 
ларини узгартиришди. Ушбу амалиёт ишлаб чикаришни хамда сотиб 
олишни янада соддалаштирди ва натижада шаробни дуконларга 
жойлаштириш оддий холга айланди.

Сир эмаски, шароб саноати уз махсулотларини дунё буйлаб 
узок тарихга ва бой анъаналарига эга булган нозик ичнмлик сифати­
да фахр билан реклама килди. Бу эса АКШда даромадлари урта дара- 
жадан юкори булган маълумотли м^тахассислардан иборат максад- 
ли бозорга таъсир этмай колмади. Албатта. A Kill вино саноати 
йирик вакилларининг усиш стратегиялари бозорнинг энг юкори 
катламига каратилган, шунинг учун хам ушбу имижни саклаш учун 
бренд рекламасига ун миллионлаб доллар маблаг сарфланган. Бирок 
“yellow tail”HHHr оддийгина тайёр коктейл ва пиво истеъмолчи- 
ларига эътибор бериши юкори катлам кишиларини хам мижоз булиб 
колишида тускинлик килмади. Шу сабабли “Casella Wines” аньанани 
бузган холда Австралия маданиятининг жасорат. эркинлик, шодлик 
ва саргузашт рухини уз ичига оладиган барча хусусиятларини ярат-
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ди. Эркинлик маънавий куч ухшар эди: “Буюк мамлакатнинг 
мох.ияти ... Австралия”. ,

Австралияда анъаиавий шароб имижи йук эди. Вино иди- 
шига “yellow 1ай”нинг номидаги бош хдрфларнинг йуклиги, аксиича, 
кенгуру расми билан бирлаштирилган еркин рангли ёрликларпинг 
ёпиштирилиши кишиларга ушбу мамлакатии эслатиб турганлигини 
истеъмолчиларнинг идишга ка раб жилмайишидан билиб олса булар- 
ди. К^изиги шундаки, шароб ишлаб чикарилган жой хдм идишларда 
курсатилмаганди. Кенгуру расмининг куйилишида эса гуёки ишлаб 
чикарувчилар шаробнинг Австралиядаги кенгуру сингари идишдан 
сакраб чикишига ваъда беришганига ишора эди.

Хуллас, “yellow tail” алкогол ичимликларни истеъмол килув- 
чиларнинг кенг доирасига маъкул келди. “yellow tail” ишлаб чика- 
рувчилари кийматнинг кескии усишини киритиб узларининг шароб- 
лари нархиии бюджетдан юкори килиб бир шиша винони 6,99 
долларга бахоладилар. Ушбу нарх энг арзон винодан икки баравар 
киммат эди. 2001-йил июлидан, яъни мазкур шароб биринчи марта 
чакана савдо дуконларининг растапарида пайдо булганидан бери 
унинг савдоси доимий равишда усиб борди. Айни дамда АКШда бир 
шиша “yellow tail” 7,49 доллар атрофида сотилади.

“Бекор килиш — камайтириш — купайтириш -  яратиш ”  

панжараси

Мовий уммонларни яратишда учинчи асосий восита бу бекор 
килиш -  камайтириш -  купайтириш -  яратиш панжарасидир (2.4. 
раем).

Ушбу воситалар туртта харакат моделини янада ривожлан- 
тиришга хизмат килиши билан бир каторда компанияни барча гурт 
йуналиш буйича аник кадамлар куйишга мажбур килади. Мазкур
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тизим компанияларни йук килиш ва камайтириш борасидаги хара- 
катлари билан тулдиришга, шунингдек, омилларни купайтириш ва 
яратишга ундаб, бизнес эгаларига туртта устунлик беради:

бир вак,тнинг узида "харажат -  к,иймат" нинг муроса-сини 
бузган х,олда иккала табак,алаштиришга >̂ ам, паст нархларга 
эришишга х;ам мажбур к,илади;

ошириш ва яратиш билан шугулланадиган компания-ларни 
дарх,ол аник,лайди, бу харажатларнинг ошишига олиб келади 
ва мах,сулот >̂ амда хизматларни купинча кераксиз равишда 
мураккаблаштиради;

х,ар к,андай даражадаги менежерларга ушбу тизимни 
тушуниш ва уни амалга ошириш жараёнида фаол иш-тирок 
этиш имконини беради;

панжарани тулдириш -  бу рак,обат жараёнида билма-ган 
)флда тахминларни аник,лаб, сох,ада рак,обат к,ила-диган х,ар 
бир омилни синчковлик билан урганиш демакдир.

2.4. раем. "Yellow tail"HHHr "Бекор к,илиш -  камайтириш -  
купайтириш -  яратиш" панжараси.

Бекор ^илиш Купайтириш
Энологик атамалар ва хусусиятлар Нисбатан арзон шаробларнинг нархи
Сак,лаш сифати 
Билвосита маркетинг

 ̂ БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-6об. Тахлил воситалари ва моделлари

2.5. раемда “Cirque du Soleil” учун “бекор килиш -  
камайтириш — купайтириш — яратиш” панжараси тасвирланган. Биз

Камайтириш Яратиш
Таъм бойлиги
Шароб номларини танлаш
Шароб ишлаб чи^аришнинг нуфузи ва
даври

Истеъмол к,илишнинг к,улайлиги 
Сотувчи ёрдамида шароб танлаш-нинг 
кулайлиги
Хурсандчилик ва ^увнк,лик
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ушбу воситани амалда яна бир бор куришимиз мумкин. Узок вакт 
давомида ушбу сохада ракобатлашадиган куплаб омиллар х,еч нар- 
сага таъсир килмайди ва осонгина олиб ташланиши мумкин. “Cirque 
du Soleil” хдйвонлар билан анъанавий циркларга хос булган томо- 
шаларни ва бир нечта ареналарда намойишлар утказишни бекор 
килди, шунингдек, санъат юлдузларини хам таклиф килмади.

2.4. раем. "Cirque du Бо1е11"нинг "Бекор к̂ илиш -  камайтириш -  
ошириш -  яратиш" панжараси

Бекор ^илиш Камайтириш
Юлдузларни таклиф к,илиш Шодлик ва к,увонч
Хайвонлар билан томошалар Х^аяжон ва хавф
Чакана савдо учун майдонни ижарага 
бериш
Бир вак,тнинг узида бир нечта аренада 
томошалар

Купайтириш Яратиш
Утказиладиган жойнинг узига хослиги Мавзу

Нозик шароит
Томошаларнинг хилма-хиллиги 
Турли мусик,а ва рак,с

Яхши стратегиянингучти хусусияти

“Casella Wines” “Cirque du Soleil” сингари мовий уммонни 
очадиган ноёб, гайриоддий киймат эгри чизигини яратди. Стратегик 
асосда курсатилганидек, “yellow tail” эгри чизиги маълум бир 
фокусга эга, яъни компания ракобатнинг барча асосий омилларига 
куч сарфламади. Унинг киймат эгри чизиги бошка ракобатчи- 
ларнинг курсаткичларидан фарк килар эди. Ушбу фаркли ва узига 
хос жихатлар компаниянинг ракобатчиларга тенглашмаганлиги, ак- 
синча, мукобил вариантларни куриб чикканилиги иатижасидир.

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-боб. Тох/1ил воситалари ва моделлари
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“yellow tail” стратегиясининг шиори аник ва оддий эди: хдр куни 
ичиш мумкин булган оддий шароб сизни тарк этмасин.

Мовий уммоннинг самарали стратегияси агарда уни “yellow 
tail” эгри чизик стратегияси каби кийматлар чизиги оркали намойиш 
этилса, фокус, тафовут ва жозибали шиор деб номланадиган учта 
кушимча фазилатларни очиб беради. Компаниянинг стратегияси 
буларсиз чалкаш, ноаник ва кимматга айланиши мумкин буларди, 
шу сабаб стратегияни илгари суриш кийинчилик билан кечарди. 
Янги киймат эгри чизигини яратиш буйича барча туртта харакатлар 
доимий равишда стратегияда келтирилган хусусиятларга эга були- 
шини таъминлашга йуналтирилиши керак. Ушбу фазилатлар мовий 
уммон гояларининг тижорат хаётийлигини синаб куриш учун 
лакмус когози сифатида хизмат килади.

2.6. раем. "Southwest Airlines" авиакомпаниясининг стратегик асос и.

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-6об. Тахлил воситалари ва моделлари

УринДшумр Кутиш Д уио на Ту+рйдан тутри
■юиф^сини зал и хизмат рейсларнинг

{.•эн л л и  курелтиш куплиги
имконинти
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Келинг, “Southwest Airlines” авиакомпаниясининг стратегия- 
си билан танишиб чикайлик.

2.6-расм фокус, тафовут ва жозибали шиор, киймат инно­
вацияси оркал и компания стратегиясига маъно бериши мумкинлиги 
хакидадир.

“Southwest Airlines” авиакомпанияси мовий уммонни яра- 
тиб, мижозларни бир томондан хаво транспортининг тезлиги ва ик- 
кинчи томондан автоуловларда харакатланиш тежамкорлиги уртаси- 
даги танловдан халос этди. Шу максадда мазкур компания куп сонли 
мижозларга кулай жадвал ва маъкул келувчи нархларда тезюрар 
транспорт воситаларини таклиф килди. Саноатдаги баъзи бир рако­
бат омилларининг ахамиятини йук килиш ва камайтириш, бошкалар- 
нинг ахамиятини ошириш, шунингдек, мукобил саноат -  авто- 
транспортдан келиб чикадиган янги омиллар яратиш оркали 
“Southwest Airlines” авиакомпанияси аэропорт йуловчиларига мисли 
курилмаган фойда келтириши мумкин эди. Шундай килиб, компания 
арзон нархлардаги бизнес моделига мурожаат килиш билан киймат- 
нинг кескин усишини яратди.

“Southwest Airlines” авиакомпаниясининг стратегияси асоси- 
даги киймат эгри чизиги ракобатчиларнинг киймат эгри чизигидан 
сезиларли даражада фарк килади. Компаниянинг стратегияси мовий 
уммоннинг жозибали стратегиясининг одатий намунасидир.

Фокус

Х,ар кандай яхши стратегия эътиборга моликдир. Стратегия 
профили ёки киймат эгри чизиги стратегиянинг мавжудлигини аник 
курсатиши керак. “Southwest Airlines” стратегиясини урганиб чикка- 
нимиздан сунг компаниянинг самимий хизмат, тезкорлик ва тез-тез

БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.Щ .............. ■■■•■  .. ................-— -------     —--
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тугридан тугри учадиган рейсларга эътибор кдратганини куришимиз 
мумкин. Ушбу учта омилга эътибор каратган х,олда биз тилга ола- 
ётган авиакомпания автоуловдаги саёхдт харажатлари билан таккос- 
лаганда хдм фойдали булган нархларни белгилашга муваффак бул­
ди. “Southwest Airlines” озик-овкат, кутиш хоналари ва турли тоифа- 
даги кераксиз жойларга сармоялар киритмади. Аммо унинг анъа- 
навий ракобатчилари, аксинча, саноат ракобатлашадиган барча 
омилларга сармоя киритадилар ва шунинг учун уларга “Southwest 
Airlines” даражасидаги нархларни таклиф килиш анча мураккаб 
кечади. Бошка компанияларнинг кетма-кет барча омилларга сармоя 
киритиб, уз хдракатларини ракобатчиларнинг кадамларига боглик 
килиб куйиши натижаси уларок юкори харажатли бизнес моделлари 
келиб чикди.

Тафовут

Агар компания уз стратегиясини ракибларнинг хдракатла- 
рига жавобан реактив тарзда курса, у холда унинг стратегияси узига 
хослигини йукотади. Бу барча самолётларда бериладиган овкатлар- 
нинг ухшашлиги ёки бизнес-класс йуловчилари учун кутиш хона- 
ларининг бир хиллиги билан тасдикланади. Шунинг учун стратегик 
асосда реактив стратегиялар бир хил профилга эга. “Southwest 
Airlines”HHHi ракобатбардош кийматининг эгри чизиклари деярли 
бир хил, шунинг учун уларни битта эгри чизикнинг стратегик асо- 
сида курсатиш мумкин.

Мовий уммон стратегиясига амал килувчи компанияларнинг 
эгри кийматлари хеч качон бир хил эмас. Улар турп а х,аракат: бекор 
килиш, пасайтириш, купайтириш ва яратиш билан уз стратегия- 
ларини саноатнинг уртача курсаткичларидан фарк килдиришади.

БИРИНЧИ К.ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.•4------------------------     ►
2-боб. Та х/i ил воситалари ва моделлари
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Масалан, “Southwest Airlines” кичик шахдрлар уртасида тугридан 
тугри авиарейсларда пешкадамга айланди, негаки ундан олдин авиа 
саноатда бундай йуналишлар }фин алмашишни талаб киладиган бир 
неча авиарейс оркали амалга ошар эди.

Жозибали шиор

Яхши стратегия х,ар доим аник ва жозибали шиорга эга бул- 
моги лозим. “Автомобил оркали ам алга ош адиган саёхат нар- 
хида самолёт тезлигини хохлаган вактда кабул килиб олинг” . Бу
“Southwest Airlines” авиакомпаниясининг асосий шиорларидан бири 
булиши мумкин эди.

Айтинг-чи, мазкур компаниянинг ракобатчилари кандай ши- 
орни илгари сурган буларди?

Шуни х,исобга олиш керакки, хдтто энг тажрибали реклама 
агентликлари хам одатдагидек овкатларнинг хилма-хиллиги, урин- 
диклар синфи, кутиш жойлари ва парвозларнинг стандарт хизматла- 
ридан фойдаланган холда энг юкори тезлик ва киммат нархларсиз 
узига жало киладиган нарсани яратишга кодир эмас. Яхши ва жози­
бали шиор нафакат аник хабарни етказиши, балки таклиф килина- 
ётган нарсаларнинг хакконий рекламасини хам уз ичига олиши 
керак. Акс холда истеъмолчилар компанияга булган ишонч ва кизи- 
кишни йукотадилар. Аслида, стратегиянинг самарадорлиги ва куч- 
лилигини бахолаш учун унинг ишончли хамда хакикатга якин шиори 
бор-йуклигини куришнинг узи кифоя килади.

2.7. раемда курсатилгандек, “Cirque du Soleil” стратегик йу- 
налиши мовий уммон стратегиясининг учта аник мезонига жавоб 
берди. Раем сизга “Cirque du Soleil” стратегик профилининг график 
тасвирини унинг асосий ракиблари профиллари билан таккослаш

БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.■Ц-------- ~------- ----- ------------------------- — -    ►
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имконини беради. Ушбу компаниянинг стратегик асоси унинг цирк 
саноатининг анъанавий мантигидан канчалик узоклашишини аник 
курсатиб турибди. “Ringling Bros” ва “Bamum & Bailey” киймат эгри 
чизиклари кичик минтакавий циркларнинг эгри чизигига жуда ух- 
шашлиги расмда куриниб турибди. Уларнинг асосий фарки шунда- 
ки, минтакавий циркларнинг таклифи ресурсларнинг чекланганлиги 
сабабли ракобатнинг хар бир омилига нисбатан пастрокдир.

2.7. раем. "Cirque du Soleil" стратегик асоси
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"Ringling Bros, ва Bamum & Baitey" эгри чизши

Маидур Буш майдонлар- цувном ик Камёб Кулай Турли хил
актёрларнинг ни савдо учун ва кулайлиги шароит мусика ва

иштироки ижарага бериш хазилкашлик рак,слар

“Cirque du Soleil” киймат эгри чизиги алохида урин тутади. 
Унда цирк учун хос булмаган янги омиллар, мавзулар, спектакл- 
ларнинг хилма-хиллиги, нафис шароит, мусика ва раксларнинг 
бошка турлари киритилди. Ушбу омиллар цирк саноати учун мут-



лако ноанъанавий булиб, мукобил кунгилочар саноат -  театрдан 
олинган. Стратегик асос саноатдаги ракобатга таъсир курсатадиган 
анъанавий омилларни, шунингдек, янги бозор маконини яратишга 
олиб келган ва саноатнинг стратегик асосларини узгартирган янги 
омилларни аник курсатиб беради.

“Yellow tail”, “Cirque du Soleil” ва “Southwest Airlines” турли 
хил бизнес ва саноат контекстларида мовий уммонларни яратдилар. 
Бундан ташкари уларнинг стратегик профиллари фокус, тафовут ва 
шиор деб хиеобланувчи учта асосий хусусиятни уз ичига олади. 
Айнан мана шу мезонлар компаниялар истеъмолчилар учун хам, 
узлари учун хам кийматни ошириш максадида олиб борилаётган 
кайта тиклаш жараёнини йуналтиради.

Киймат эгри чизигини аникдаш

Стратегик асос компанияларга келажакни хозирги кундан 
куришга имкон беради. Аммо бунинг учун киймат эгри чизигини 
кандай аниклашни )фганиш керак. Ушбу соханинг киймат эгри 
чизиги компаниянинг хозирги холати ва бизнеснинг келажаги туг- 
рисида жуда куп стратегик билимларни яширади.

Мовий уммон стратегияси

Бизнес муваффакият козонадими?
Бу киймат эгри чизиги жавоб бериши керак булган биринчи 

саволдир.
Агар компаниянинг киймат эгри чизиги яхши мовий уммон 

стратегиясининг учта мезони: фокус, тафовут ва шиорга эга булса,

^  БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
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демак, компания тугри йулдан кетаётган булади. Айнан мана шу 
мезонлар мовий уммон гояларининг тижорат истикболларини бел- 
гилаб беради.

Агар компаниянинг киймат эгри чизигига фокус етишмаса, 
унинг харажатлар таркиби юкори булиши ва натижада уни амалга 
оширишда бизнес модели кийинчиликка дуч келиши мумкин. Тафо- 
вутларсиз компаниянинг стратегияси стереотипга айланади ва бош- 
калардан ажралиб турмайди. Агар компания хдкида хабардор кила­
диган жозибали шиор булмаса, бу холат компаниянинг ички кучлар 
томонидан бошкарилишини англатади ёки яхши тижорат потенци- 
алисиз ва ракобатчилардан табиий равишда устун туриш имкони- 
ятисиз инновация учун инновацияларнинг классик намунасидан 
далолат беради.

Алвон уммонда цолган компания

Агар компаниянинг киймат эгри чизиги ракобатчиларининг 
киймат эгри чизигига тугри келадиган булса, демак, ушбу х,олат 
компания шафкатсиз ракобатнинг алвон уммонида колиб кетганидан 
дарак беради. Бундай пайтларда компаниянинг аник ёки яширин 
стратегияси ё нарх, ё сифат сохасида ракобатчилардан узиб кетиш 
истагини акс эттиради. Агар компания омад туфайли уз-узидан усиб 
бораётган саноат хисобидан ютмаса, ракобатда ортда колаётгани 
куриниб колади. Унутмаслик керакки, бундай жараёнда компа­
ниянинг усиши унинг стратегияси билан эмас, балки омад билан 
белгиланади.

_ БИРИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ. _____ ^
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Фойда бермайдиган ортикча таклиф

Агар компаниянинг стратегик асосида киймат эгри чизиги 
барча омиллар учун юкори курсаткичларни курсатса, компаниянинг 
бозор улуши ёки рентабеллиги инвестициялар хджмига мос кела- 
дими, деган савол тугилади. Жавоб сифатида мос келмаслиги айтил- 
са, унда бу х,олат стратегик асос компания уз мижозларига жуда куп 
гамхурлик килиши ва уларга ортиб бораётган кийматни кушадиган 
жуда куп нарсаларни таклиф килиши мумкинлиги хакида сигнал 
беради. Кийматни инновация килиш учун компания кайсидир омил­
ларни бекор килиши ва кийматини камайтириши керак, шунингдек, 
шунчаки усибгина колмай, балки унинг киймати эгри чизиги колган 
киемдан фарк килиши учун карор килиши керак.

Стратегик царама-царшиликлар

Компаниянинг стратегиясида карама-каршиликлар мавжуд-
ми?

Карама-каршиликларга келсак, биз компания ракобат омил- 
ларидан бирини юкори даражада таклиф киладиган, аммо уни кул- 
лаб-кувватлайдиган бошка жихатларга эътибор бермайдиган соха- 
лар мавжудлигини таъкидлаймиз. Масалан, компания уз сайтидан 
фойдаланишни осонлаштириши учун катта маблаг сарфлайди, лекин 
шу билан бирга сахифани юклашнинг паст тезлигини созлашни 
унутади. Таъминот ва нарх даражаси уртасида хам стратегик карама- 
каршиликлар мавжуд булиши мумкин. Масалан, битта ёкилги куйиш 
шохобчаси "камрок, аммо кимматрок" лойихаси асосида, яъни 
асосий ракобатчисига Караганда камрок хизмат курсатса-да, уни 
юкори нархларда таклиф килади. Бу эса компаниянинг бозор улуши 
тезда пасайиб кетишига олиб келади.

^  БИРИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ.
2-6об. Тахлил воситалари ва моделлари
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Ички кучлар томонидан богицариладиган компания

Компания стратегик асосни ишлаб чикишда ушбу сохддаги 
ракобат омилларини тавсифлаш учун кандай атамалардан фойда- 
ланади?

“Тезлик” сузининг урнига “мегагерц” ёки “иссик сув” урнига 
“термал сув харорати” каби сузларини ишлатадими?

Ракобат омиллари харидор тушунадиган ва бахолайдиган 
нуктаи назарда ифодаланадими ёки профессионал жаргон ишлатил- 
гандами?

Стратегик асоснининг тили компаниянинг стратегик караш- 
ларини талаб томонидан белгиланадитан ёки “ташкари”дан, яъни 
компаниянинг фаолиятига асосланган “ичкари”дан нуктаи назарни 
хисобга олган холда тушунишга имкон беради. Компания ушбу 
сохада талаб тузилишидан канчалик узокдалигини унинг тахлили 
ифода этиб беради.

Юкоридаги айтилган воситалар мухим тахлил воситалари- 
дир. Зарур булганда уларга кушимча элементларни кушишни бош- 
лаймиз. Аналитик усуллар ва мовий уммон стратегиясини яратиш, 
уни амалга оширишнинг саккизта принципи уйгунлиги хар кандай 
компанияга ракобатдан кочиш хамда янги бозор майдонини очишга 
имкон беради. Келинг, биринчи принцип -  бозор чегараларини тик- 
лаш принципига утайлик. Кейинги бобда мовий уммонни яратишда 
имкониятларни кенгайтириш ва хавфларни кандай камайтиришни 
мухокама киламиз.
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3-БОБ

БОЗОР САР^АДЛАРИНИ ЯНГИЛАШ

Мовий уммон стратегиясининг биринчи тамойили бозор че- 
гараларини кайта куриш хдмда ракобат остонасидан чикккан холда 
мовий уммонни яратишга имкон беради. Ушбу тамойил куплаб ком­
паниялар дуч келадиган кидирув хавфини минималлаштиришга ка- 
ратилгандир. Мовий уммонни маълум тижорат имкониятларининг 
мавжуд вариантларидан муваффакиягли ажратиб олиш осонликча 
юз бермайди. Буни амалга ошириш асосий вазифадир, чунки мене- 
жерлар дарё кемасидаги киморбозлар сингари тасодифга ишониб 
факат уз сезгиларидан фойдалана олишлари хатоликка олиб келади.

Тадкикотимизда мовий уммонни яратиш учун бозор чегара- 
ларини кайта куришда одатий накшлар мавжудлигини аниклашга 
харакат килдик. Агар улар мавжуд булса, истеъмол ва саноат то- 
варларидан тортиб молия хамда хизмат курсатиш гармогида хам, 
телекоммуникация, ахборот технологиялари, фармацевтика ва В2В 
каби сохаларда хам ишлагиладими ёки факат аник сохаларга таал- 
луклими, буларни аниклаш хам мухим ахамиятга эгалигини унут- 
мадик.

Хуллас, мовий уммонларни яратишда аник накшларнп топа 
олдик. Аникроги, бозор чегараларини кайта куриш буйича олтита 
асосий ёндашувни аникладик ва уларни олти томонлама модел деб 
номладик. Ушбу йуллар барча сохаларда ишлатилади хамда тижо- 
рий жихатдан фойдали мовий уммонларга олиб борадиган компа-
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нияларда кулланилади. Олтита ёндашувнинг хеч бири алохида 
караш ёки келажакни кура билиш кобилиятини талаб килмайди. 
Уларнинг барчаси янги маълумотни урганиш учун мавжуд истик- 
болларни куришга ёрдам бериш максадида ишлаб чикилган.

Биз аниклаган ёндашувлар куплаб комианияларнинг стра- 
тегияларига асосланган ва алвон уммонлардаги ракобатдан чикиб 
кетишига имкон бермайдиган олтита асосий формуланинг самарасиз 
эканини очиклаб беради, Одатда, компаниялар куйидагича иш гу- 
тадилар:

-  уз сох,асининг бир хил таърифидан келиб чик,иб, унда биринчи 
булиш учун барча кучларни сарфлайди;

уз саноатини умумэътироф этилган стратегик гурух,лар (маса­
лан, >;ашаматли автомобиллар, иктисодий моделлар, оилавий 
автомобиллар) нуктаи назаридан куриб чик,иб, узларининг 
стратегик гурух,ида ажралиб туришга интилади;

хо>̂  харидор (офис жих,озларини ишлаб чик,аришда), хох, фой- 
даланувчилар (тикувчилик саноатида) ёки хо>̂  "таъсир этувчи- 
лар" (фармацевтика саноатида) булишидан к,атъи назар бир 
хил мижозлар гуру^ига эътибор к,аратишади;

сох;а томонидан таклиф этилаётган махсулотлар ва хизматлар- 
нинг турларини тенг куришади;

сохада к,абул к,илинган ма^сулотнинг функционал ёки х,иссий 
жозибадорлигига йуналтирилган йуналишни тан олишади;

стратегияни ишлаб чик,ишда улар бир ва^тнинг узида ран̂ о- 
батчиларнинг ^озирги тах,дидларига эътибор беришади.

Ракобат тугрисидаги анъанавий карашга компаниялар канча- 
лик ншонигаса, улар куллайдиган кураш усулларнинг ухшашлиги 
шунчалик ошади.

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
З-боб. Bozor sarhadtarini янгилаш
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Мовий уммондан чикиш учун компания ракобатнинг стан­
дарт усуллари киригилган ва умумий кабул килинган доирани бу- 
зиши керак.

Менежерлар фаолиятни аънанавий давом эттириш урнига 
доимо мавжуд чегаралардан ташкарига чикишлари керак. Улар 
бошка тармоклар, стратегик гурухлар. истеъмолчилар гурухи, ку­
шимча равишда таклиф этилаётган товарлар ва хизматлар, мавжуд 
функционал хамда хиссий сохалар буйича аник булган барча му- 
кобилларини куриб куйишлари зарурдир. Хатто вакт хам истисно 
булмаслиги керак.

Ушбу ёндашув компанияга бозор хакикатини кандай узгар- 
тиришни яхширок тушунишга ва мовий уммонларни кашф этишга 
имкон беради. Келинг, олтита йуналишнинг хар бири билан алохида 
танишиб чикайлик.

Биринчи йуналиш. Муцобил со.\а.шрпи куриб чициш

Кенг маънода компаниялар нафакат уз сохаларидаги бошка 
ишлаб чикарувчилар билан, балки турли сохаларда ишлайдиган ва 
мукобил махсулот хамда хизматларни ишлаб чикарадиган ком­
паниялар билан хам ракобатлашади. Хар доим алмаштирувчилардан 
кура купрок мукобиллари мавжуд булади. Турли хил куринишга эга, 
лекин бир хил функцияларни бажарадиган (ёки бир хил нати- 
жаларни берадиган) махсулотлар ёхуд хизматлар, одатда, бир-би- 
рини алмаштиради.

Масалан, молиянгизни тартибга солиш учун молиявий дас- 
турлар тупламини сотиб олишингиз, урнатишишиз, сертификат- 
ланган бухгалтерии ёллашингиз ёки шунчаки калам ва когоздан 
фойдаланишингиз мумкин. Сизда бугунги кунда хаттоки бухгал-

^  ИККИНЧИ кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
З-боб. Bozor sarhadlarini янгилаш
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терия хисобини молиялаштириш учун махсус дастурни хам сотиб 
олиш имкони бор.

Дастурлар, бухгалтер, калам ва махсус дастур бир-бирини 
алмаштирувчи воситалар саналади. Улар бир-биридан жуда фарк 
килса хам, лекин бир хил функцияни бажаради, аникрок айтганда, 
одамларга узларининг молиявий маблагларини бошкаришларига ёр­
дам беришади.

Аксинча, махсулотлар ёки хизматлар бошкача куриниши ва 
турли хил функцияларни бажариши мумкин, аммо битта максадга 
хизмат килади. Масалан, кино ва ресторанларни олайлик. Улар бир 
нечта умумий белгиларга эга. Маълумки, ресторанлар мазали таом- 
лар тайёрлаш ва истеъмолчиларнинг эхтиёжларини кондириш учун 
мулжалланган.

Албатта, бу кинотеатрлар такдим киладиган визуал уйин- 
кулгидан катта фарк килади. Бирок ресторанлар ва кинотеатр- 
ларнинг турли хил шакллари хамда функцияларига карамай одамлар 
ханузгача иккала муассасаларга яхши хордик чикариш максадида 
ташриф буюришади. Ресторан ва кинотеатр бир-бирининг урнини 
боса олмайди, аммо танлов учун муцобил вариантдир.

Харидор хар сафар махсулот сотиб олишга карор килганида 
барча мавжуд мукобилларини (баъзан билмаган холда) уйлаб ку- 
ради.

Икки соат вактингизни завк билан утказмокчимисиз?
Хуш, бунинг учун нима килмокчисиз?
Кинотеарга тушиш, саломатлик марказида согломлаштирув- 

чи массаж олиш ёки кахвахонада севимли китоб мутолааси -  бу- 
ларнинг кай бири сизга манзур булади?

Айтиш керакки, барча харидорларда интуитив-тафаккур жа- 
раёни бир хил булади.

Сотувчилар ролида булганимиз боисми ёки бошка сабаблар-
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га курами харидорлардаги бу уйловларни хисобга олмаймиз. Савдо- 
гарлар камдан кам холлардагина мижозларининг мавжуд мукобил- 
лардан кай бирини танлашлари хакида уйлашади. Нархларнинг ёки 
моделнинг узгариши хаттоки янги реклама кампанияси хам худди 
шу сохадаги ракобатчиларнинг кутилмаган жавобига сабаб булиши 
мумкин, аммо мукобил саноат вакиллари учун бу демарш, одатда, 
эътиборга олинмайди. Саноат журналлари, савдо кургазмалари ва 
истеъмолчиларнинг рейтинглари факат битта сохани бошкасидан 
ажратиб турадиган вертикал деворларни мустахкамлайди. Бирок 
мукобил сохалар орасидаги бушлик кийматни инновация килишга 
имкон беради.

Самолётларга эгалик килишнинг мовий уммонини яратган 
“NetJets”HH олайлик. Ушбу компания йигирма йил муддат ичида уз 
сохасидаги ракобатчиларини ортда колдиришга эришди. Ихтиёрида 
беш юздан ортик самолёт булишига карамай 150 мамлакатга икки юз 
эллик мингдан ортик парвозларни амалга оширди. Хрзирда унинг 
хисобидаги етти юздан ортик самолёт 170 мамлакат ахолисига 
хизмат курсатади. 1998-йилда “NetJets” “Berkshire Hathaway” томо­
нидан сотиб олинди ва ушбу битим натижасида дунёдаги энг катта 
хусусий самолётлар паркига эга булган миллиардлаб долларлик 
компанияга айланди.

“NetJets”HHHr муваффакиятига унинг мослашувчанлиги, 
парвоз вактларининг кискартирилиши, йуловчиларга беминнат хиз­
мат курсатиш, ишончлилик ва стратегик нархларнинг белгиланиши 
сабабдир. Мазкур компанининг бозор чегараларида инкилоб килиши 
ва мукобил саноатларга эътибор каратиб узининг мовий уммонини 
яратганлиги айни хакикатдир.

Корпорациялар авиакомпанияларнинг энг даромадли мижоз- 
лари хисобланади. “NetJets” мавжуд мукобилларини куриб чикиш 
асносида хизмат сафарига чиккан ишбилармонларнинг бизнес-
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класснинг тижорат рейсидан ёки корпоратив эх,тиёжлар учун махсус 
сотиб олинган уз авиакомпанияларидан фойдаланишлари мумкин- 
лигини аникладилар. Корпорация ходимларининг ушбу иккита 
вариантни танлашларининг асосий омилларини синчковлик билан 
урганиб чикиб, уларга бошка мижозларга Караганда кенг микёсда 
хнзмат курсатиш натижасида “NetJets” узининг мовий уммон стра­
тегиясини яратди.

Корпорациялар уз ходимларига нега айнан тижорат рейс- 
ларини танлайдилар?

Шубхасиз, руйхагга олиш ва огир хаво утказмалари, кутиш 
залида ёки гавжум аэропортларда тунаб колишни ёктирмасликлари 
учундир. Балки, тижорат рейсларидаги нарх уларни жалб килар.

Бир томондан бундай тижорат парвозлари бир неча миллион 
долларлик самолёт сотиб олиш хамда кушимча равишда бир маро- 
табалик ва белгиланган инвестицияларнинг олдини олишга ёрдам 
беради. Бошка томондан эса компания йилига факат керакли мик- 
дордаги корпоратив авиачипталарни сотиб олади. Бу узгарувчан 
харажатларни хамда корпорация уз самолётларига эга булганда 
юзага келадиган парвоз вактини йукотиш эхтимолини камайтиради.

“NetJets” АКШда самолётларни акцияларда сотиш концеп- 
циясини яратди. Мамлакатда акция хисоби бирдан ун олтн улуш 
хисоби асосида олиб борилди. Ун олти улуш йилига эллик учиш 
соатини берган.

Хуллас, мижозлар хусусий самолётнинг барча хизматлари- 
дан биринчи ёки бизнес классидаги чиптанинг нархида бахраманд 
булишади. Биринчи классдаги саёхат билан хусусий самолётда 
учишни таккослаган “Миллий бизнес авиацияси ассоциацияси” 
(“National Business Aviation Association”) агар тугридан тугри ва 
билвосита харажатларни, яъни мехмонхоналар, овкатланиш, парвоз 
вакти ва бошка харажатларни кушса, биринчи класс тижорат ави-
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акомпаниясининг учиш харажатилари юкори булишини аииклади2. 
Бошка авиакомпаниялар харажатларни коплаш максадида сигими 
жихатидан купрок ва каттарок самолётларни йуловчилар билан тул- 
диришга харакат килаётган бир вактда “NetJets” компанияси ортикча 
харажатлардан кочишга муваффак булди. Самолётнинг улчамлари 
кичиклиги, энг катта минтакавий аэропортлардан фойдаланмаслик 
ва ходимларнинг чекланганлиги сабабли харажатлар камайтирилди.

“NetJets” формуласининг колган кисмини тушуниш учун 
узингизга савол беринг: нега бадавлат одамлар тижорат самолёт- 
лардан кура корпоратив самолётларда учишни афзал куришади?

Албатта, самолёт сотиб олиш учун миллионлаб маблагни 
сарфлаб, хаддан ташкари куп вазифалар билан банд булган, учиш 
жадвали билан кийналиб ва бошка маъмурий муаммоларга дуч 
келган парвоз булимини ушлаб туриш учун эмас. Самолётни бошка 
базадан кучириш учун “буш парвозлар”ни амалга ошириш учун хак 
тулашга хам эмас. Аксинча, корпорациялар ва бадавлат одамлар 
саёхат вактини сезиларли даражада кискартириш, гавжум аэропорт- 
ларни чеклаб угиш, бир манзилдан бошка манзилга самолётни 
узгартирмай парвоз килиш, куч ва энергияни тежаш, ерга кунган 
захоти уз бизнес ишлари билан банд булиш учун хусусий самолёт­
ларни сотиб олишади. “NetJets” уз стратегиясини айнан шу имтиёз- 
ларга асослаган. Тижорат рейсларининг 70 фоизи Америка Кушма 
Штатлари буйлаб факат уттизта аэропортдан фойдаланаётган бир 
пайтда “NetJets” бутун мамлакат буйлаб таркалиб кетган яна икки 
минг аэропортга хамда дунёдаги беш минг аэропортга кириш им- 
кониятини такдим этади, уларнинг барчаси бизнес марказлари ва 
турли хил машхур жойларга якин эди.

Рейсларни тугридан тугри амалга оширишни ташкил эгиш 
максадида аэропортларнинг сони купайтирилди. Натижада узок ман- 
зилларга борилганда самолёт алмашувларига эхтиёж колмади. Илга-
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ригилари саёхат давомида кейннги (алмашувчи) самолётни кутиш 
учун куп вакг талаб этилтан булса, юкорпда айтилган узгаришлар 
натижасида бундай вакт йукотишларга бар хам берилди.

Аввалги режим буйича Вашингтондан Сакраментога тижо- 
рат парвози уртача 10,5 соат давом этган булса, “N etJets'да бу 5,2 
соат ичида амалга ошади ёки олдинги холатда Палм Спрингсдан 
Кабо-Сан-Лукасга етиб олиш учун тижорат парвозига уртача 6 соат 
сарфланган булса, “NetJets” рейси учун 2,1 соат кифоя буляпти. 
Мазкур авиакомпания туфайли парвозларнинг умумий вакти сези­
ларли даражада тежаладиган булди.

Х,ар доим мижозлар томонидан буюртма килинган захоти 
самолётнинг турт соат ичида учишга тайёр булиши авиакомпания- 
нинг эътиборга молик югугидир. Колаверса, “NetJets” хавфсизликни 
сезиларли даражада яхшилаб, мижозларга шахсийлаштирилган пар- 
воз хизмати, яъни самолётда йуловчилар узларининг севимли гаом 
ва ичимликларини олиш имкониятини яратиб бергани хам катта 
ахамиятга эта булди.

“NetJets” йуловчиларга тижорат парвозлари ва хусусий само- 
лётлардаги сифатли хизматни таклиф килиши оркали куп милли- 
ардлик янги мовий уммонни очди. Бунда хусусий самолётнинг ку- 
лайлиги ва унинг тезкорлиги каби юкори сифатлар мавжудлигига 
карамай авиачипта мижозлар учун хамёнбоп нархларда белгилаб 
куйилганди (3.1. раем).

Хуш, “NetJets”HHHr ракобатчилари хакида нима дейиш мум­
кин?

Маълумотларга кура, сунгги 7 йил ичида узи очган мовий 
уммондаги улуши хали хам энг якин ракобатчисининг улушидан 
беш баравар юкори эканлиги биз тилга олаётган авиакомпаниянинг 
муваффакиятини курсатиб турибди 3.
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3.1. раем. "NetJets"HHHr стратегик асоси.

Юк,ори

Паст

Хусусий корпоратив самолётлардаги парвоз

“NetJets"нинг циймат эгри чизши

У ’ Тижорат авиакомпаниялари 
Биринчи ва бизнес классдаги парвозлар

IСамолетга хизмат
1 ”

Ларвознинг
.— т _  

Мослашувчанлик
курсатиш зарурати умумий тезлиги ва

(бошкарув ва ишончлилик
маъмурият)

Нархи (самолёт Буш парвоз Саё>;атнинг оддий- Парвоз
сотиб олишда харажатлари лиги (руйхатдан давомида

белгиланади+узгар- утиш, божхона хизмат
тирилган парвоз) назорати ва *.к.) курсатиш

Японияда 1980-йилларда бошланган телекоммуникациялар 
сохасидаги энг катта муваффакиятни биз таъкидлаётган биринчи 
йулнинг самараси сифатида талкин этиш мумкин. Келинг, бу борада 
1999-йилда “NTT DoCoMo” томонидан яратилган “ьтос!е”лойихаси 
хакида фикрлашеак. “i-mode” хизмати Японияда алока ва маълумот 
олиш усулларини узгартирди. “NTT DoCoMo” одамларнинг уяли 
алока ва интернетга нисбатан эхтиёжлари ортиб бориши ортидан 
узининг мовий уммонини кандай яратиши мумкинлигини англаб ет- 
ди. Сир эмаски, Японияда телекоммуникация сохасидаги чекловлар- 
нинг олиб ташланиши мазкур сохада янги ракобатдош компания-
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ларнинг пайдо булиши, нарх ва технология пойгаларига замин 
яратди. Бу хол харажатларниг усиб фойдаланувчи келтирган уртача 
даромаднинг пасайишига сабаб булди. “NTT DoCoMo” шафкатсиз 
ракобатнинг алвон уммонидан чикиб уяли алока ва интернетнинг 
янгича шакли -  симсиз узатишнинг мовий уммонини яратди.

“NTT БоСоМ о”ни уяли алокага нисбатан интернетнинг кан­
дай кулай ва кучли томонлари борлиги тугрисидаги савол уйланти- 
риб куйганди.

Хаммамизга маълумки, интернет жуда куп маълумот ва хиз- 
матларни такдим этиши билан бирга электрон почта, оддий маълу- 
мотлар (масалан, янгиликлар, об-хаво маълумотлари ва телефон ра- 
камлари базалари) хамда кунгилочар (шу жумладан уйинлар, спорт 
тадбирлари ва мусика) дастурларга эгалиги унинг асосий ажралиб 
турувчи жихатидир. Аммо уша вактларда интернетнинг камчилик- 
лари хам йук эмас эди. Компьютер ускуналарининг юкори нархларда 
эканлиги хамда буларсиз тармокка уланишнинг иложи йуклиги, 
шунингдек, маълумотларнинг куплиги, узок вакт давомида тармокка 
кириш кийинчилиги мижозларнинг норозилигини тугдирарди. Уша 
вактларда мобиллиги, овозни узатиш ва фойдаланишниг кулайлиги 
уяли телефонларнинг афзал томонлари эди.

“NTT DoCoMo” шу йиллардаги мижозларни ушбу иккита ва- 
риантнинг кай бирини танлаш борасидаги уйловдан куткарди. Эъти- 
борлиси, бунда компания янги технологияни яратмади, балки оддий- 
гина мобил телефонларга нисбатан интернетнинг асосий афзал- 
ликлари ёки аксинча, интернетга нисбатан мобил телефонларнинг 
кулай томонларига эътибор каратди.

“NTT DoCoMo” томонидан яратилган интерфейсда битта од­
дий “i-Mode” тугмачаси бор булиб ( i “интерактив”, “интернет”, 
“маълумот” ва инглизча I -  “Мен” маъносини беради), шу тугмачани 
босиши билан фойдаланувчи дархол интернетдаги бир нечта мухим
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дастурларга кириши мумкин. “i-mode” тугмаси худдики мехмон- 
хонада швейцар вазифасини бажаргандек мижозларни кераксиз маъ- 
лумотлар юкланмасидан асраб факат олдиндан танланган ва тасдик- 
ланган хизматларни такдим этадиган сайтларга улайди. Бундай хиз­
мат фойдаланувчини тармокда тез ва осонгина мослашишига имкон 
беради. “i-mode” режими булган телефон одатдаги телефондан 25 
фоиз кимматрок эди, аммо интернет учун зарур булган шахеий ком­
пьютер ёки ноутбукнинг нархидан анча пастлиги хамда юкори мо- 
билликни таъминлаши унинг катта ютуги эди.

“i-mode” тизими овозли алокддан ташкари оддий биллинг 
хизматидан хам фойдаланган, мижоз бунинг натижасида хар ой “i- 
mode” оркали ишлатиладиган барча тармок хизматларини руйхатга 
олувчи хисоб-фактурага эга буларди. Бу нафакат фойдаланувчилар 
томонидан кабул килинган хисоблар сонини сезиларли даражада 
камайтирди, балки уларни кредит карта маълумотларини такдим 
этишдан озод килди. Телефон режими хар сафар ёкилганда “i-mode” 
хизмати автоматик равишда фаоллаштирилар, натижада фойдала­
нувчилар тармокка уланиш ва тизимга киришда кийналмасдилар.

Оддий уяли телефон хам, компьютер ёки ноутбук хам “i- 
mode” билан жихозланган телефонларнинг узига хос киймат эгри 
чизиги билан ракобатлаша олмайди. 2009-йил охирига келиб, “i- 
mode”naftflo булганидан ун йил утгач, ушбу хизматдан фойдаланув­
чилар сони деярли 50 миллионга етди хамда маълумотлар, расмлар 
ва матнларни узатишдан келадиган даромад 1999-йилдаги 295 мил­
лион иенадан (2,6 миллион доллар) 1589 миллиард иенга (17 мил­
лиард доллар) етди. “i-mode” хизмати нафакат мижозларни ракобат­
чилардан тортиб олди, балки бозорни кенгайтирди, унга турли ёш- 
даги истеъмолчиларни жалб килди хамда фойдаланувчиларни овоз­
ли ва маълумот узатиш истеъмолчиларига айлантирди. “i-mode ”ига 
эга телефонлар дунёдаги биринчи оммавий ишлатиладиган смарт-
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фонларга айланди. 2007-йилда “i-mode” “iPhone” деб номланган 
жиддий ракибга дуч келди, аммо шу билан бирга янги ва ундан хам 
капарок мовий уммонни очадиган дастур пайдо булди (туртинчи 
йуналишга каранг).

Мукобил имкониятларини синаб куришга ва янги бозор- 
ларни яратишга муваффак булган куплаб кахрамонлар хакида хикоя 
килувчи мисоллар бор. “Home Depot” компанияси шахсий уйлар ва 
биноларни профессионал таъмирлаш буйича узининг махсулоти 
хамда хизматларини ускуна дуконларидаги курилиш материаллари 
ва асбобларни сотиб олишдан анча паст нархларда таклиф этади. 
Мазкур компания мижозларга и к кал а мукобил саноатнинг энг 
мухим афзалликлари хакида маълумотлар бериб, уй-жой куришнинг 
яширин эхтиёжини узгартирди хамда уйларни ва униг эгаларини 
яратувчига айлантирди. Бугунги кунда ушбу компания дунёдаги энг 
йирик уй товарлари дуконлар тармогига эгалик килади.

“Southwest Airlines” автоуловларга мукобил сифатида са- 
молётларга эътибор каратди, мижозларга саёхатнинг автоуловлар- 
даги нархида самолёт тезлигида саёхат килишни (автомобиль хара- 
кати турига хос булган мослашувчанлик билан) ва киска масофали 
парвозларнинг мовий уммонини яратди. “In tu it” компью тер ш ах­
сий дастурларининг асосий мукобинини оддийгина каламда 
курди ва кизикарли, содда “Q uicken” дастурини ишлаб чивди. 
Бугунги кунда, асос солтнганидан уттиз йилдан купрок вакт утгач, 
“Quicken” энг куп сотиладиган шахсий молиявий дастур булиб кол- 
мовда. “Intuit” хам интернет хизматлари ва молиявий дастурлар со- 
хасида янги мовий уммонни яратиш имкониятларини куриб чик,- 
мокда.

Сизнинг бизнесингиз учун кайси сохалар мукобил були­
ши мумкин?
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Харидорлар нега мукобилларидан ф акат бирини ган- 
лайдилар?

Шуни унутмангки, сиз харидорларни мукобил сохаларни 
ганлашга мажбур киладиган асосий омилларгагина эътибор каратиб, 
бошка барча омилларнинг ахамиятини бекор килиш ёки камайтириш 
оркали янги бо зор маконининг мовий уммонини ярата оласиз.

Иккинчи йуналиш. Стратегик гуруулар ва тармок/юрии куриб
чициш

Мовий уммонни яратиш ёки унга йул очиш учун мукобил 
саноатни куриб чикиш хамда стратегик гурухларни урганиш талаб 
килинади.

Стратегик гурухлар -  бу бир сохада фаолият юритадиган ва 
ухшаш стратегияларга эга компаниялардир. Купгина сохаларда бар­
ча компаниялар стратегияларнинг фаркига караб бир нечта страте­
гик гурухларга бирлаштирилишн мумкин.

Стратегик гурухларни нарх ва иш самарадорлиги буйича ик- 
ки иерархик тартибда ажратиш мумкин. Аксарият компаниялар стра­
тегик гурухдаги ракибларига нисбатан уз позицияларини яхшилашга 
эътибор беришади. Масалан, “Mercedes”, “BMW” ва “Jaguar” хаша- 
матли автомобил сегментида бир-бирларини ортда колдиришга ха­
ракат килмокдалар. Уз урнида эконом моделлар ишлаб чикарув- 
чилари эса узларининг стратегик гурухидаги ракибларини ортда кол­
диришга интилмокдалар. Бирок бирор бир стратегик гурух бошка- 
сининг харакатларига етарлича эътибор бермайдилар, чунки таклиф 
нуктаи назаридан уларга ракобатчи куринмайди.

Мавжуд стратегик гурухлар оркали мовий уммонни яратиш- 
нинг калити бундай тор карашларни четга суриб куйиш ва мижозлар
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бир нечта гурухлар орасидан танлаб, камрок ёки кимматрок так- 
лифларга мурожаат килганда кандай карор кабул килишини аник- 
лайдиган омилларни тушунишдир.

Техасдаги аёллар фитнесига ихтисослашган “Curves” компа- 
ниясига эътибор берайлик. 1995-йилда муддатли чипталарни тарка- 
тишни бошлаган ушбу компания ун йилдан сунг икки миллиондан 
ортик мижозларга эга булди.

Маълумотларни огзаки етказиш ва дустона тавсиялар бериш 
ушбу компаниянинг усишига катта хисса кушди. Айни кунларда 
“Curves” катта ва гавжум бозорни кузламокда хамда харидорларга уз 
ракобатчиларига нисбатан катор кулай хизматларни таклиф килмок- 
да. Аслида, “Curves” Америка фитнес индустриясида янги талабни 
яратди ва куплаб тадбиркорлар томонидан урганилмаган бозорни, 
аникрок айтганда, фитнес билан шугулланишга харакат килаётган 
аёлларнинг хакикий мовий уммонини очди. Ушбу компания уз стра­
тегиясини АКШ фитнесс саноатида мухим урин тутган анъанавий 
согликни саклаш клублари ва уй машклари дастурларининг афзал- 
ликларига таянган холда яратди хамда бошка барча омилларнинг 
ахамиятини йукотди ёки камайтирди.

Эсдан чикармаслик керакки, бунгача хам КУшма Штат- 
лардаги фитнес саноатида эркаклар ва аёллар учун анъанавий булган 
фитнес марказлари мавжуд эди. Бундай марказлар шахарнинг бой 
худудларида жойлашган булиб тренажёрлар залларига эга хамда 
сунгги урфдаги кимматбахо ускуналар билан жихозланган эди. Шу- 
нингдек, мижозларга аэробика ва мушак машклари учун мулжал- 
ланган анжомлар. шарбат барлари, профессионал инструкторлар, 
кийиниш хоналари, душ ва сауналарнинг барчаси мухайё килиб 
куйилган эди. Ташрифчилар фитнес клубларда одатда камида бир 
соат, баъзан икки соатдан купрок вакт шугулланишарди. Марказ- 
ларнинг аъзолик бадаллари ойига 100 доллар атрофида булиб, бу
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нарх арзон эмас эди, албатта. Уша пайтларда мамлакат ах,олисининг 
атиги 12 фоизигина (аксарият кисмини катта шах,арларда яшовчилар 
ташкнл этарди) анъанавий фитнесс марказларига ташриф буюри- 
шарди. Ушанда марказлар мижозларни узида саклаб колиш учун 
хизматларнннг стандарт тупламини такдим этиш ва бошка харажат- 
ларга шахардаги жойлашган урнидан келиб чикиб беш юз мингдан 
миллион долларгача сарфлашарди.

Спектрнинг иккинчи кисми саналган уй машклари дастур- 
лари мижозларга тегишли тавсиялар билан бойитилган видеолар, 
китоб ва журналлар ёрдамида тавсия килинди. Ушбу дастурлар уйда 
бажарилганлиги ва шу билан бирга машклар учун ортикча спорт 
анжомларини талаб килмагани боис жуда арзон эди. Кулланмалар 
куп булмагани учун хдм видеода актёр томонидан курсатилар ёки 
журнал хамда китобларда расмли холатда босилар эди.

Аёлларни анъанавий фитнесс марказлари ёки уй машклари 
дастурларидан бирини танлашга нима мажбур килди?

Купчилик аёллар махсус тренажёрлари, шарбат барлари, 
сауналар, кийиниш хоналари, сузиш хавзалари каби кулайликларга 
эга булишига карамай якин танишларини учратиши эхд имоллигидан 
ёки умуман бегоналар борлиги учун х,ам бундай фитнес клубларга 
боришни хохлашмайди. Буни тана тузилиши жисмонан гузал бул- 
маган аёлларнинг машкларни бажариш давомида бегона эркаклар 
билан рубару келишни хамда коматининг камчиликларини уларга 
курсатишни истамаслиги билан хам изохлаш мумкиндир. Колаверса. 
тренажёрлардаги навбат кутишлар ёки спорт ускуналарининг хола- 
тини узгартиришлар хам аёлларга купам манзур булмайди.

Маълумки, кундалик хаётимизда иш, оила ташвишлари куп- 
лигидан узимиз учун жуда кам вакт ажратамиз. Шунинг учун ак­
сарият аёллар фитнесс марказларида куп вакт сарфлашга имкон топа 
олишмайди. Шунингдек, шахарнинг марказий кисмида жойлашган
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клубларга боришда йуллардаги тирбандликлар туфайли пайдо була- 
диган асаббузарликлар хам аёлларнинг бундай жойларга келишни 
хушламасликларига сабаб була олади.

Аммо унутмаслигимиз керакки, уйда машклари и бажармас- 
лик учун сабаб топиш жуда осон. Агар инсон спортга ишкибоз бул- 
маса, машгулотлар интизомига риоя килиши кийин кечади. Фитнес 
марказларда жамоа булиб бажариладиган машклар уйдаги ёлгиз 
машклардан фаркли уларок кишининг гайрати ва илхомини ошири- 
ши кундай равшан. Аёлларнинг фитнесс марказларини танлаши 
юкоридаги омиллар туфайлидир. Вакни тежаш, кам чикимлилик ва 
барчадан холи колишни маъкул тоиувчилар эса уй машкларини 
афзал куришади.

“Curves” компанияси уз мовий уммонини юкорида тилга 
олинган стратегик гурухларнинг кучли, самарадор томонларини ка­
бул килиш хамда бошка барча омилларнинг ахамиятини йукотиш 
ёки камайтириш оркали яратди (3.2-расм).

Мазкур компания анъанавий фитнесс марказларининг аёл- 
ларга маъкул келмаган барча хусусиятларидан воз кечди. Махсус 
тренажёрлар, озик-овкат, спа-муолажалар, бассейнлар мухимлилик 
даражасини йукотди. Умумий кийиниш хоналарининг урнини иар- 
далар билан тусилган махсус хоначалар эгаллади.

“Curves’Ya ташриф буюриш хисси одатдаги фитнесс мар- 
казига Караганда узгача ахамият касб эта бошлади. Бунда тренажёр 
ускуналарининг (одатда унга якин) оддий фитнесс марказларидаги 
каби олд томони телевизорга каратиб кетма-кет холда эмас, балки 
иштирокчиларга кулайлик яратиш, уларнинг фикр алмашишлари ва 
жараёндан завк олишлари учун дойра шаклида жойлаштирилгани 
хам катта рол уйнади. “Quick Fit" укув тизимида созлаш шарт бул­
маган, хавфеиз, фойдаланишга кулай гидравлик тренажёрлар ишла- 
тилган. Аёллар учун махсус мулжалланган ушбу машк мосламалари
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куч ва мушакларни купайтиришга имкон берганлиги билан хдм 
фойдали эди.

3.2. раем. "Curves"HHHr стратегик асоси 

Юк,ори 
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1
Нарх

1
Тренажёрлар Доимий

1
Хушчакчак

1
Аёлларга

(югуриш йулак- мураббийлар жамоа хос нозик
часи, тош кута- дидли

риш ва х.к.) мух,ИТ

Кулай Машгулотларнинг Маштулотлардаги Имкониятлар 
шароит давомийлиги самимий ва

хамфикр
жамоа

Машклар пайтида аёллар узаро сух,батлашишлари ва бир- 
бирларини куллаб кувватлашлари мумкин эди. Деворларда кузгу- 
ларнинг хамда спорт залида эркакларнинг йуклиги, машклар бажа- 
рилишидаги узаро мулокотнинг йулга куйилгани оддий фитнесс 
марказлар му^итидан фарк килар эди. Аёллар айлана шаклида хдра- 
катланишар, машгулотлар эса уттиз дакика давом этарди. Узгариш-
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лар хдмда хизмат курсатишнинг энг мух,им таркибий кисмларига 
эътибор бериш оркали машгулотлар нархи ойига 30 долларга айлан- 
ди. Бу нарх ташриф буюрувчи аёлларнинг сони ошишини таъмин- 
лади .

“Фойдали м аш кларни бир стакан кахва нархида бажа- 
риш  оркали салом атликка эриш инг” . Бу “Curves” шиорининг 
мазмуни эди.

Ушбу компания 3.2. раемда курсатилган кам харажатларда 
ажойиб кийматни яратди. Анъанавий согломлаштириш клубини 
очишга 500 мингдан бир миллион долларгача сармоя талаб килинган 
булса, “Curves” учун агар муддатли чиптага туланган 20 минг 
долларни ^исобга олмасак, 25-30 минг долларгача сафр килишнинг 
узи етарли булди. Албатта, ушбу фарк компаниянинг куплаб омил­
ларни рад этганлиги билан боглик. Узгарувчан харажатлар, шунинг­
дек, ходимлар ва хоналар хизмати учун сарфланувчи харажатла- 
рининг пасайиши туфайли чикимлар сезиларли даражада камайди. 
Колаверса. бунга марказнинг юзаси унча катта булмаган майдонга 
жойлашгани х,ам сабаб булди. Эътибор беринг: бошка фитнесс 
марказлари шахдрнинг обрули худудларида 3-9 минг квадратга якин 
жойда фаолият олиб боришган булса, “Curves” эса шахдрнинг ну- 
фузли булмаган кисми атрофида 140 квадрат метрга тенг майдон 
билан кифояланди.

“Curves” бизнес модел сифатида арзон нарх белгилагани 
учун ташриф чипталарининг хдммабоп булишини таъминлади. Кис- 
ка муддатда клуб аъзолари сони юз нафарга етиши билан фойда 
келтиришни бошлаши аник экани х,аммамизга маълум .

Мазкур компания фитнесс ва шу турдаги сох,аларда ракобат- 
чи клублар билан тугридан тугри беллашмади, аксинча, янги талаб- 
лардан келиб чикиб уз мовий уммонини яратди. Мана, хозирда 
(ташкил топганига йирма йилча булди) ун мингга якин филиалларга
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эга хамда турт миллиондан ортик мижозларга хизмат килиб кел- 
мокда. Сохадаги кийинчиликларга карамай аёллар учун дунёдаги энг 
катта фитнесс маркази була олди.

“Curves” каби уз сохаларида мовий уммонларни яратиб, ст­
ратегик г у р у х д а р г а  эътибор каратган куплаб компанияларни тилга 
олишимиз мумкин. Жумладан, “модасиз юкори мода” мовий уммо­
нини ярата олган “Ralph Lauren” алохида эътирофга лойик компа- 
ниядир. Дизайн жамоасининг номи, дуконларнинг нафис дид билан 
безатилиши ва махсулотларнинг нафислиги ушбу компаниянинг 
бошкалардан ажралиб гуриши хамда юкори мода сохасида юксак 
мактовга эгалигини курсатиб турарди. Шунингдек, “Brook Brothers” 
ва “Burberry” каби классик чизикларнинг энг яхши хусусиятларини 
узлаштириши биз мактаётган компаниянинг узига хос янгиланган 
классик киёфаси ва уз нархларини жорий этишида кул келди. “Polo 
Ralph Lauren” юкоридаги иккала гурухнинг энг жозибали омилла- 
рини бирлаштириши ва колган жихатларнинг ахамиятини пасайти- 
риш ёки камайтириши натижасида нафакат иккала сегментда улу- 
шни ола билди, балки куплаб янги мижозларни узиниг бозорига 
жалб килди.

“Toyota” дунёда автомобил бозорига “Lexus” моделини олиб 
кирди хамда “Mercedes”, “BMW” ва “Jaguar” каби юкори даражадаги 
ракобатчиларининг нисбатан арзон саналувчи “Cadillac” ва “Lincoln” 
моделларининг бахосига тенг (албатта, сифат мослиги хам шу 
баробарда) нархда таклиф килди. Бу ушбу компаниянинг янги мовий 
уммонини яратганлигидан далолат эди.

Мичиган штатидаги “Champion Enterprises” компанияси му- 
тахассислари курилиш саноатида иккита стратегик гурух, яъни на- 
мунавий уйлар барпо этувчилари ва буюртма асосида курувчи- 
ларнинг фаолияларини синчиклаб у р г а н и ш д и  хамда уз сохасида 
мовий уммонни ярата олишди.
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Хуш, бу кандай ам алга ошди?!
Биламизки, намунали уйларнинг нархи одатда арзонрок ва 

уларни куриш осон булса-да, аммо бир хил куринишга эгалиги хдмда 
сифат даражасининг пастлиги сабаб бундай уйлар купчиликка ёк- 
маган.

Буюртма асосида курувчи фирмаларнинг мижозларга турли 
вариантларни таклиф килиши ва хизматларини юкори сифатда амал­
га ошириши, албатта, уларнинг ютуги эди. Аммо бундай уйларнинг 
нархи киммат, боз устига, уларни куриш учун купрок вакт кетарди.

“Champion Enterprises” истеъмолчиларга юкоридаги хар ик- 
кала стратегик гурух,нинг асосий устунликларини такдим килган 
х,олда мовий уммонни ярата олди. Ушбу компания таклиф этган 
йигма уйларнинг тезда курилиши, мижозлар олдида кулай нархда 
бах,оланиши ва кенг микёсдаги тежамкорлиги боис катта фойда кел- 
тирди.

Шунингдек, узига хос кайфият, куркамлик багишлаш макса- 
дида уйларнинг камин, ёритгичлар ва хаттоки мансард каби сунгги 
урфдаги дизайннинг ажойиб чизгилари билан бойитилиши кутил- 
маган шов-шув булди. Бир суз билан айтганда, мазкур курилиш 
компанияси намунавий уй атамасининг маъносини тубдан узгартира 
олди.

Даромади урта ёки ундан хдм паст булган одамларнинг акса- 
рияти олдин барпо этилган уйларни ижара ёки сотиб олиш урнига 
йигма уйларнинг харидини маъкул курдилар. Бу, шубхдеиз, “Cham­
pion Еп1ефП8е5”нинг муваффакияти эди.

Айтингчи, сизнинг бизнес сохангизда кандай стратегик гу­
рухлар мавжуд?

Сизнингча, харидорлар айнан кайси омиллар сабабидан 
юкори ёки паст даражадаги гурухларни танлайдилар?
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Учинчи йуналиш. Истеъмолчилар гурух<ларини куриб чициш

Узаро ракобатлашаётган тадбиркорлар хдм аксарият сох,а- 
ларда мижозлар каторидан жой олиши мумкин. Шундай булса-да, 
савдо жараёнларида бевосита ёки билвосита ишгирок этадиган ха- 
ридорларнинг яхлит гурухи мавжуд. Аслида, махсулот учун пул 
тулайдиган харидор унинг фойдаланувчиси булиши шарт эмас, ай- 
рим холларда “таъсир утказувчилар”нинг мухим тоифаси хдм мав- 
жудлигини унутмаслигимиз керак. Ушбу учта гурух узаро кесишса 
хам, лекин купинча бир-биридан фарк килади. Гурухлар орасидаги 
тафовутларнинг аник юзага чикиши уларнинг турли хил кийматлари 
билан богликдир. Масалан, корпоратив харидлар агента нарх хакида 
купрок кайгурса, корпоратив фойдаланувчи эса махсулотдан фойда- 
ланиш кулайлиги тугрисида бош котиради. Худди шу тарзда чакана 
сотувчи ишлаб чикарувчи томонидан уз захираларининг гулдири- 
лиши ва олинган янги кредит турларини белгиланган вактида коп- 
ланишини кадрлайди. Аммо бутун тизимнинг фаол иштирокчиси 
булса хам, харидор, яъни истеъмолчини юкоридагилар уйлантир- 
майди,

Айни бир сохада фаолият юритадиган компаниялар, одатда, 
истеъмол бозорининг алохида сегментларига, дейлик, жамоавий ёки 
якка мижозларни жалб килишга эътибор берадилар. Бирок таклиф 
соха йуналишидан келиб чикиб уларнинг битта гурухига каратила- 
ди. Масалан, фармацевтика саноати, асосан, шифокорларга; офис 
материалларини етказиб бериш сохаси, одатда, жамоавий харидор- 
лар гурух,ига; трикотаж саноати эса индивидуал харидорларга йу- 
налтирилади. Албатта, бундай эътибор жиддий иктисодпй сабабга 
эга булишига карамай саноат томонидан кабул килинган амалиёт 
натижасида юзага келади ва буни хеч ким инкор этолмайди.

Куйилаётган таклифни харидорларнинг кайси гурухига йу-
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налтирилиши борасида обдон фикр юритиб, саноатнинг мавжуд 
анъанавий коидаларидан катъи назар янги мовий уммонни очиш 
мумкин. Бунда компания уз киймат эгри чизигини узгартиришнинг 
янги усулларини топиши ва илгари четда колган истеъмолчиларга 
эътиборини каратиши лозим булади.

Келинг, фикрларимизни уз сохасида мовий уммонини ярата 
олган Даниянинг инсулин1 ишлаб чикаришга ихтисослашган “Novo 
Nordisk” компанияси мисолида куриб чикайлик.

Диабет11 касаллигига чалинган беморлар учун кондаги 
глюкоза111 микдорини тартибга солишда инсулин мухим урин тутади. 
Тарихан олиб карайдиган булсак, инсулин саноати хам аксарият 
фармацевтика сохалари каби шифокорларга йуналтирилганини ку- 
рамиз. Бунга беморларнинг шу касб эгаларининг кулида даволан- 
ганлиги хамда керакли дори-дармонларнинг хариди борасида айнан 
кайси компаниянинг махсулотларини тавсия килиш хам уларнинг 
ихтиёрида экани асосий сабаб булган. Шунинг учун хам дори ишлаб 
чикарувчилар шифокорларнинг яхширок дори-дармонларга эга бу- 
лиш истагига мос холда бор эътиборлари ва саъй-харакатларини 
сифатли инсулин яратишга каратишди. Шу уринда айтиб утиш ке- 
ракки. тозалаш технологияларини такомиллаштиришда катта ка- 
дамлар 1980-йиллардагина ташлангани боис узаро катта ракобат 
булишига карамай мазкур йуналишдаги тараккиёт жуда чекланган 
булиб куринарди. Айни шу дамларда “Novo Nordisk” илк бора “ин-
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1 И н су л и н  (лот ипча: insulinum  < insula -  орол) -  инсулин корин ости бези да иш лаб
чикариладиган  ва конда канд м оддасининг куп ай и ш ига тускинлик киладиган. организм да 
углевод  алм аш инувини  тарти бга солиш да иш ти рок эталиган  меъда ости бези горм они  ва ундан 
гайёрланадиган  дори.
" Д и абет  {ю нонча: d iabetes < diabaino  - утам ан . утиб кетам ан) -  касалли кларн ин г куп 
сийдирадиган  турларинингум ум ий номи. К^ндли ди абет  -  сийдикда канд моддаси аж радиш и 
ва конда канд мик.аорининг куиа11иш идан  иборат касаллик.
1)1 Г л ю к о за  (ю нонча: g lykvs - ш ирин) -  \у л  м еваларда буладиган, тиббиётда ва
кандолатчилнк-да кенг кч 'лланадш ан ш ирин модда. углевод; узум ш акари.
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сон монокомпонент” деб номланувчи инсон инсулининг сунъий 
равишда яратилган аник нусхасини ишлаб чикарди хдмда фарма- 
цевтиканинг мазкур сохасидаги ракобатнинг кучайишини тезлаш- 
тирди.

“Novo Nordisk” ракобатчиларидек иш тутмади. Аксинча, ка­
бул килинган умумий холатни узгартириш ва харидорлар гурухи 
сифатида беморларни шифокорлардан устун куйиш имкониятлари- 
ни урганди хамда бунинг натижасида мовий уммонни яратишга да- 
дил киришди. Бирок, тугрисини айтганда, дасглабки натижалар ку- 
тилганидек булмади. Компаниянинг диабетга чалинган беморлар 
учун ампулаларда етказиб берган инсулин инъекциялари' турли 
муаммоларни келтириб чикарди. Дорининг тугри микдорини улчаш. 
шприц, игна ва инсулин билан мураккаб, ёкимсиз амалиётларни ба- 
жаришга тугри келиши, шунингдек, игна ва шприц билан боглик 
чалкашликлар окибатида беморнинг заиф холга гушиб колиши му- 
аммоларнинг куплигини, кулланилаётган усулнинг хатолигини кур- 
сатиб берди.

Компания юкоридаги холатлардан тугри хулосалар чикарган 
холда фойдаланувчиларни инъекцияларнинг нокулайлигидан халос 
килиш учун махсус ишлаб чикилган, истеъмоли осон булган инсу­
лин инъекцсияси курилмаси -  “NovoPen”HH яратди. 1985-йилда 
сотувга чикарилган ушбу курилма бир карашда авторучкани эслатиб 
юборарди. Унинг ичидаги инсулин картрижи беморларга тахминан 
бир хафталик дори микдорини муаммосиз холда олиб юришни таъ- 
минлаган эди. КУРилмага махсус тортиш механизмининг киритил- 
гани кузи ожиз беморларга-да дори микдорини тугри улчаб, узига 
узи инъекция кила олиш имкониятини берганди. Шунингдек, ушбу

1 И н ьек ц и я  (лот инча: in jectio  -  ю бориш ) -  тсри орасига дори  ю бориш ; укол. И нъекция усули 
билан  куйилган дори организм га ж уда те:! таьси р  килади.
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мосламани х,амма жойда олиб юриш мумкин булиб одамларни 
шприц ва игналар билан безовта килишдан халос килди.

Эътиборлиси шуки, компания бу ютуклар билан чекланиб 
колмади. “Novo Nordisk” очик мовий уммонда етакчилик мавкейини 
саклаб колиш учун инсулин инъекцияси учун ишлатиладиган бир 
марталик зарядланган ручка -  “NovoLet”HH ишлаб чикди ва инсулин 
кабул килиш жараёнини янада соддалаштирди. 1999-йилда эса 
урнатилган электрон хотира ва алмаштириладиган картриджларга 
эга “Innovo” мосламасини яратди. Ушбу курилманинг экранида ол- 
динти мивдорнинг микдори ва инъекциядан кейин утган вакт кур- 
сатилган булиб бу беморга инъекцияни утказиб юбориш хавфини 
камайтириш учун зарур булган маълумотлар мажмуасини ифода 
этади.

“Novo Nordisk” томонидан яратилган мовий уммон страте­
гияси доришунослик саноатининг киёфасини бутунлай узгартириб, 
компанияни инсулин ишлаб чикарувчисидан диабетга чалинган ки- 
шиларнинг хдётпни осонлаштирадиган мах,сулотлар ишлаб чикарув- 
чисига айлантирди. Инсулин бозорини “NovoPen” ва унинг урнига 
келган инъекция мосламалари тулдирди. Олдиндан зарядланган ку- 
рилмалар ёки “ручка’ларда инсулин сотиш Европа, Осиё ва Скан­
динавия бозорларида катта улушни эгаллаб келмокда. Х,озирда мо­
вий уммонини яратганига карийб уттиз йил булган булса-да, “Novo 
Nordisk” диабет махсулотлари сохдси буйича дунёда хамон етакчи- 
ликнп уз кулида сакламокда. Ушбу фаолпятдан келадиган фойда 
компания умумий даромадининг карийб 70 фоизини ташкил килади.

Хулоса урнида айтиш мумкинки, доришунослик сохасида ха- 
ридорлар гурух,ини шифокорлардан бемор фойдаланувчиларга уз- 
гартириш карори “Novo Nordisk”Hn янги даражага олиб чикди.

Айни шунга ухшаш жараённи “Bloomberg” мисолида хам ку­
риш мумкин. Ушбу компания ун йилдан кам вакт ичида дунёдаги

ИККИНЧИ кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
З-боб. Bozor sarhadlarini янгилаш

107



маълумот етказиб берувчи энг катта ва даромадли компанияга ай- 
ланди. “Bloomberg” пайдо булишидан олдин, апикроги, 1980-йил- 
ларнинг бошларида молиявий маълумотлар сохасида етакчи урин- 
ларни “Reuters” ва “Telerate” агентликлари эгаллаб туришарди. Улар 
аник вакт режимида воситачилар ва инвестиция компанияларига 
турли янгиликлар хамда нархлар тугрисидаги мухим хабарларни 
етказиб берувчи куч эди. Ушбу агентликлар стандартлаштирилган 
тизимларни ёклашгани учун хам узлариниг харидорлари сифатида 
1 Г-менежерларини танлашганди.

Кизиги шундаки, “Bloomberg” юкоридаги икки агентликнинг 
бундай танловини мантиксизлик деб бахолади. Ахир, агентлик- 
ларнинг топаётган йирик даромадлари ГГ-менежерлар эмас, балки 
биржа1 ва тахлилчилар хиссасига тугри келарди-да. Маълумки, туг- 
ридан тугри такдим этилажак маълумотлар ахборот етказиш сохаси- 
нинг муваффакият калитидир. Бозор фаолияти даврида биржачи ва 
тахлилчилардан утаётган хар бир сонияни хисобга олган холда ка- 
рорларни тезкорлик билан кабул килиш талаб этилади.

“Bloomberg” биржачиларга узиниг кизик, сох.а учун кутилма- 
ган хизматларини юкори нархларда таклиф килди. Аввало, фойдала- 
нувчилар учун кулай терминаллар ва молиявий белгилар ёзилган 
клавиатурадан иборат махсус курилмани яратди. Унда иккита текис 
монитор булиб, бошка курилмалардан фаркли равишда керакли маъ- 
лумотларни ортикча х.аракатларсиз (компьютердаги ойналарни 
очиш-ёниш назарда тутилмокда) топиш имконияти мавжуд эди. Уни 
ишлатиш дам осон эди: биржачи дастлаб маълумотни тахлил килади, 
сунгра керакли харакатларни амалга оширади.

“Bloomberg” ушбу тизимни такомиллаштириш максадида 
унга махсус тугмачани босиш билан ишга тушадиган аналитик ку-
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1 Б и р ж а  {ю понча: byrsa -  ,\амён. халта) - ким м атбахо когозлар ва хар хил моллар билан савдо- 
соти к  киладиган  йирик савдо м уассасаси: бозорни ую ш тириш нинг таш килий  итаклп.
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рилмани кушди. Авваллари маълумотлар юклаб олинганидан кейин 
мухим молиявий хисоб-китобларни амалга ошириш учун калам ва 
калкулятордан фойдаланиларди. Таклиф этилган янги курилма ин- 
вестицияларнинг мукобил вариантлари буйича даромадларни хи- 
соблаш ва маълумотларни тезда тахлил килиш ишларини осон- 
лаштирди.

Мазкур компания кузатишлар натижасида акциядорлар ва 
тахлилчиларнинг шахсий хаёти билан боглик булган парадоксни 
кайд этди. Яъни одамлар аклбовар килмас даражада пул топишеа-да, 
лекин жуда куп ишлашганидан ушбу маблагларини сарфлашга де- 
ярли вактлари колмасди. Шунинг учун “Bloomberg” биржачилар- 
нинг шахсий хаётини осонлаштириш максадида тизимга керакли 
махсулотлар руйхати хамда харидларини амалга ошириш имкони- 
ятини берувчи янги хизмат турини киритди. Биржачилар бу оркали 
узлари учун зарур булган уй-рузгор буюмларини хам, озик-овкат ва 
бошка махсулотларни хам сотиб олишлари, шунингдек, турли маъ­
лумотларни хусусан, сотувдаги кучмас мулк руйхатини-да куриб 
чикишлари мумкин эди. Эътиборлиси шуки, бундай хизматларнинг 
интернегда пайдо булишига анча йиллар бор эди.

“Bloomberg” эътиборини бирламчи харидорлардан якуний 
фойдаланувчига каратиш оркали соханинг аввалги киймат эгри чи- 
зигидан тубдан фарк киладиган киймат эгри чизигини яратди. Уз 
навбатида, биржачилар ва тахлилчилар вазият хамда уз салохиятла- 
рини ишга солиб 1Т-менежерларини “Bloomberg” терминалларини 
сотиб олишга мажбур килишди.

Бошка купгина сохаларда хам юкоридагилардек мовий ум­
монни яратиш учун имкониятлар мавжуд. Кимнинг ва нима учун 
максадли харидор булиши кераклиги хакидаги анъанавий нуктаи 
назарни четга суриб харидорларга янги кийматни таклиф килишнинг 
олдингиларидан фарк киладиган усулларини топиш зарурати, албат-
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та, компанияларни юкори муваффакиятларга олиб чикади. Нусха 
кучириш технологиясида инкилоб кила олган хамда кичик хажмдаги 
нусха кучирувчи аипаратини яратган “Canon” хам узининг максадли 
аудиториясини корпоратив харидорга эмас, балки якка фойдаланув- 
чиларга каратган холда мовий уммонини туза олганини эслайлик. 
Ёки “SAP” компаниясининг эътиборни бизнес иловаларнинг функ­
ционал фойдаланувчисидан корпоратив харидорларга узгартириши 
оркасидан муваффакиятли интеграциялашган дастурий бизнесини 
яратганлиги юкоридаги фикрларимизга исбот булиши шубхасиздир.

Хуш, бундай занжир(лар) сизнинг сохангизда кандай кури- 
нншга эга?

Тармогингиз, одатда, кай турдаги мижозлар гурухига йунал- 
тирилган?

Агар диккатни мижозлар гурухига йуналтирсангиз, янги 
кийматни кандай килиб яратасиз?5

Туртинчи йуналиш. Кушимча махсулотлар ва хизматларни куриб
чициш

Иктисодиётда таклиф этилган айни бир хизматнннг бошка 
ёрдамчи хизматларсиз амалга ошиши камдан кам учрайди. Аксарият 
холларда маълум хизмат кийматига бошкасининг таьсирини, арала- 
шувини кузатиш мумкин. Шундай булса-да, бундай холатларда хам 
ракобат факаг бир соханинг хизматларини юзага чикариш билан 
чекланади. Фикримизни кинотеатрлар мисолида куриб чикайлик. 
Ёш боланинг кинотеатрга бориши энага ва транспорт хизматисиз 
амалга ошмайди. Аммо ушбу кушимча хизматлар анъанавий киноте- 
атрларнинг фаолиятиг'а кирмайди. Бу эса уларнинг бизнесига салбий 
таъсир килади, чунки ога-оналар болаларини кино масканларига
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бориши учун куши мча хдк тулашдан кочишади. Энди, шу уринда, 
кинотеатр рахбарияти болаларни олиб келиш ва кайтиб этиб куйиш 
хизматларини таклиф килишеа, нима булади?! Тасаввур килдингиз- 
а...

Кушимча махсулотлар ёки хизматлар остида фойдаланилма- 
ган киймат ётганини хисобга олиш жуда мухимдир. Сиз мижозла- 
рингизнинг махсулот ёки хизматларни айнан кайси омиллар сабаб 
танлагани хамда унинг замирида нималар яширинганини хис кила 
билишингиз керак. Бунинг учун махсулотингизни ишлатишдан ол- 
дин ишлатиш жараёнида ва ундан кейин нималар содир булиши 
Хакида купрок уйлаш талаб килинади. Чунончи, кишилар олдида 
кинотеатрга боришдан аввал болаларга караб турувчи энага (агар ёш 
болалари булса) ва уз автомобилида борадиган булишеа, уни куйиш 
жойини аниклаш зарурати тугилади. Тизимли ва амалий-дастурий 
таъминот учун компьютер компонентлари ёки сайёхлик саноатида 
эса авиакомпания учун парвоздан кейин ер усти транспортининг 
талаб килиниши сохалар учун кушимча хизматларнинг урни катта 
эканлигини курсатиб беради.

Якинда “New Flyer-’ корпорацияси томонидан сотиб олинган 
Венгриянинг автобус ишлаб чикаришга ихтисослашган “NABI” ком- 
панияси тилга олаётганимиз -  туртинчи йул оркали АКШнинг тран­
зит автобуслари саноатига кириб келди. Даромад айланмаси бир 
миллиард долларга бахоланаётган ушбу компаниянинг асосий хари- 
дорлари жамоат транспорта хизматлари (public transport properties, 
PTPs) хамда шахарлараро белгиланган йуналишларда автобус хиз- 
матини таъминлайдиган муниципал транспорт компаниялари хисоб- 
ланади. Маълумки, компаниялар мазкур соха ракобатида ютиб чи- 
Киши учун мижозларга автобуслар хизматини арзон нархларда так­
лиф килишади. Транспорт воситаларининг дизайнлари эскиргани, 
хизматларнинг сифати пастлиги, рейсларнинг кечикиши, шунинг-
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дек, ишлаб чикдрувчиларнинг соха ривожига булган эътиборсизлик- 
лари туфайли нархлар бир текис булмаган. Аммо бундай камчи- 
лнклар “NABI” учун ахамиятсиз эди,

Хар бир автобус уртача 12 йил хизмат килишига карамай 
ишлаб чикдрувчилар нима учун факатгина автобуснинг сотувдаги 
нархларига кизикишди?

Айтиш керакки, “NABI” сохадаги ракобатчилари эътибори 
бермаган жихатларни излади.

Мазкур компания автобусларнинг 12 йиллик хизмати даври- 
да уларнинг техник созлигини таъминлаш учун килинган харажат- 
ларнинг автобус нархидан анча кимматга тушганини аниклади. Иул- 
транспорт ходисаларидан кейин техникани кайта гаъмирлаш, ённл- 
ги, эхтиёт кисмларни аямаштириш, кузовнинг коррозия, яъни чири- 
шига карши ишлов бериш ва бошка хизматлар учун катта харажат 
талаб килинган. Колаверса, атроф-мухнтга зарар етказмаслиги учун 
кушимча кисмларнинг урнатилиши чикимларни сезиларли даражада 
оширган. Транспорт компаниялари юкорида айтилган харажатлар 
автобуснинг бошлангич бахосидан ошганига карамай, сохага ку­
шимча хизматларни такдим этиш ва бу оркали сарф-харажатларни 
камайтириш мумкинлиги тугрисида уйлаб куришмади.

“NABI” транспорт саноати махсулот ишлаб чикариш ва уни 
ракобатдаги компаниялар еннгари энг паст нархларда сотиш билан- 
гина муваффакиятга эришиб булмаслигини тушуниб етди. Кушимча 
хизматларни жалб килиш имкониятини хисобга олган холда олдин- 
гиларидан фарк киладиган янги куринишдаги автобусни ишлаб чик­
ди. Биламизки, илгари автобуслар пулатдан ясалгани боис бузилган 
ва бахтсиз ходисалардан кейин уларни таъмирлаш кийин кечарди, 
“NABI" янги автобусларнинг корпус кисми учун шишапластик мате- 
риалдан фойдаланди ва бу билан гуёки бешта куённи битта ук билан 
улдиргандек булди. Шишапластикли жисмлар емирилишга мойил
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булмагани учун профилактика харажатларини сезиларли даражада 
камайтиради. Уларни таъмирлаш хам куп вакг талаб этмайди. Бузил- 
ган ёки шикастланган кпемлар шунчаки кесилиб уларнинг урнига 
янги шишапластик булак ёпиштирилиши таъмирлашнинг осон ва 
анча арзон булишини таъминлайди. Материалнинг енгиллиги (пу- 
латдан 30-35 % енгилрок) ёкилги сарфини ва зарарли моддаларнинг 
чикишини анча камайтиради. Бу атроф-мухитга етадиган зарарнинг 
пасайишига олиб келди. Бундай автобуслар кувватли двигателлар 
билан жихозлаганлиги туфайли улардаги айланиш уки сони камай- 
ди, натижада ишлаб чикариш харажатлари янада иасайди, автобус 
ичида кушимча уриндиклар учун жойлар хосил булди.

“NABI” шу йуллар билан саноатнинг уртача даражасидан 
губдан фарк киладиган киймат эгри чизигини яратди. 3.3. раемда 
енгил шишапластикдан ясалган автобусларни йигишда коррозияга 
карши ишлов бериш, техник хизмат курсатиш ва ёнилги сарфини 
камайтириш билан боглик харажатларнинг кандай камайтирилга- 
нини куришингиз мумкин. Натижада, “NABI” автобусларининг нар- 
хи саноатдаги уртача нархдан юкори булишига карамай уларга сарф- 
ланажак техник харажатлар камайди. Атмосферага зарарли чикин- 
диларнинг чикиши озайганлиги туфайли автобусларнинг экологик 
тозалиги саноат стандарта чегарасидан юкорилади. Бундан ташкари 
мазкур автобусларнинг юкори нархларда сотилиши уларнинг замо- 
навий, чиройли дизайн киёфасига эга булиши, йуловчилар учун тур- 
лича кулайликлар, кушимча уриндикларни урнатишга имкон берди. 
Натижада автобус транспортига талаб кескин усди ва шунга яраша 
саноат даромадлари хам ошиб борди.

Эътироф этиш керакки, “NABI” компанияси автотранспорт, 
хусусан, автобуслар ишлаб чикариш саноатига янгича карашларни 
олиб кирди. Ят и автобуслар ва хизматлар мижозларга маъкул келди 
хамда йуловчилар окими 30 % га ошдий.
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3.3. раем. АК.Ш жамоат транспорти сох,аси учун стратегик асоси,
Circa
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"NABI"
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Сотиб олиш нархи Хизмат курсатиш Экологик тозалиги Фойдаланиш
I    i кулайлиги

•Давомий фойдаланиш учун 
кетадиган харажатлар

Ушбу мавзу га алокадорлиги юзасидан Англиядаги электр 
чойнак ишлаб чикариш саноатини куриб чикайлик. “Philips 
Electronics” ушбу сохада мовий уммонни яратгунига кадар гарчи 
Британия маданиятида мухим рол уйнаса-да, чойнакни ишлаб чика­
риш анча суст ва даромад х,ам шунга яраша эди. Мазкур компания 
британияликлар учун чой дамлашнинг эъгиборли ва муаммоли жи- 
хати чойнак эмас, балки унда кайнатилиши керак булган сув эканини 
ва бу уз навбатида кушимча махсулот була олишини англаб етди. 
Муаммо сув таркибидаги охдктошда булиб, сув кайнаганида чойнак- 
нинг ички сиртига йигилиб колган охактош кейинги сафар янги 
дамланган чойга кутпи.либ коларди. Шунинг учун х,ам инглизлар чой
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ичишдан олдин одатдагидек майда «ха к булакларини олиб ташлашга 
мажбур булардилар. Албатта, бу муаммо чойнак ишлаб чикариш 
саноатига эмас, балки шах;ар сув таъминотига тегишли эди.

“Philips Electronics” гарчи ушбу муааммо узига боглик бул- 
маса-да, уии бартараф эгиш йулларини излади. Излаиишлар натижа- 
сида филтрли чойнак ишлаб чикилди. Чойнакнинг тумшугида урна- 
тилган филтр ох.ак кисмларини ушлаб коларди. Бу янгилик сохднинг 
усишини тезлаштирди. Л холи бундай чойнакларни илик кутиб олди.

Шундай йулдан юриб мовий уммонни яратишга интилаётган 
компаниялар хдкида куилаб мисоллар мавжуд. Масалан, “Dyson” 
компаниясини олайлик. У доимий равишда чанг копларини сотиб 
олиш ва алмаштиришни талаб килмайдиган янги чангютгични ярат­
ди. Компания Америка бозорига 2002-йилда кириб борди. Уша 
пайтларда АКШ чангютгичлар бозори тахминан турт миллиард 
долларга бах,оланган эди. “Hoover”, “Electrolux”, “Oreck” кабилар 
бозорнинг етакчилари эди. Уларнинг махсулотлари бир мунча содда, 
ишлатнлишида фойдаланувчилар учун нокулайликлар йук эмас эди. 
Харидорни чанг копларини сотиб олиш, уларни алмаштириш учун 
ортикча харажат ва куч сарфлаш заруриятидан халос килган “Dyson” 
ракибларини дарх,ол ортда колдирди хамда сохддаги уз бозорини 
кенгайтирди. Колаверса, махсулотларини бошка ишлаб чикарувчи- 
ларнинг уртача нархларига нисбатан уч баравар юкори нархда сотиш 
имкониятига эга булди.

Яратган махсулотингиз ёки курсатажак хизматингиз кайси 
жабх,аларда ишлатилади?

Махсулотингизни ишлатпшдан олдин, ишлатиш жараёнида 
ва ундан кейин сиз кутмаган нималар юз бериши мумкин?

Сохангиздаги огрикли нукталарни аниклай оласизми?
Буларни бартарф этиши учун кандай кушимча махсулотлар 

ёки хизматларни таклиф кила оласиз?
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Бешинчи йуналши. Харидорлар учун махсулотнинг 
фойдалилигини ва жозибадорлигини max;iu i цилиш

Айни бир сохада ракобатлашаётган компаниялар махсулот 
ва хизматларни таклиф килишнигина эмас, балки харидорлар учун 
товарларнинг жозибадор булган иккита варианта борлигини хам 
хисобга олишлари керак. Баъзи сохаларда ракобат, асосан, махсулот- 
нинг нарх ва хусусиятларида кечади. Бунда махсулотнинг фойдали 
томонларига таянилади ва бунга унинг (яъни махсулотнинг) функ­
ционал жозибаси дейилади. Айрим сохаларда эса ракобат мижоз- 
ларнинг туйгуларига асосланган булади хамда бунда хиссий жозиба- 
дорлик кузга куринади.

Аммо аксарият махсулотлар ёки хизматларнинг жозибадор- 
лиги камдан кам холлардагина факат ё функционал, ёки хиссий бу­
лади. Бунга компанияларнинг утмишда истеъмолчилар онги остида- 
ги тахминларини шакллантириши ва шундан келиб чиккан ракобат- 
лашиш натижаси сабаб булади. дейиш мумкин. Айтиш керакки, вакт 
утиши билан тармокдарнинг функционал ёки хиссий жозибадор- 
ликка йуналиши кучаймокда. Ажабланарлиси шундаки, бозорни ур- 
ганиш оркали харидорларни жалб килиши мумкин булган янги тен- 
денцияларни хамма вакт хам яратиб булмайди. Саноат тармоклари 
эгалари аллакачон истеъмолчиларининг нимани кутишлари мум- 
кинлигини урганиб олишган.

Агар компания ушбу сохада мавжуд булган функционал- 
эмоционал йуналишни узгартириш истагида булса. купинча янги бо­
зор майдоиини тогшшга интилади.

Хиссий жозибадорликка йуналтирилган тармоклар уз мах- 
сулотларига турли хил вариантларни таклиф килмокдалар. Бунинг 
натижасида нарх кутарилади, аммо товарларнинг функционал сифа- 
ти яхшиланмайди. Ai ap сиз ушбу вариантларнинг камчиликларини
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аниклаб, уларни бартараф этсангиз, истеъмолчиларга маъкул була- 
диган анча кулай, арзонрок бизнес моделига эга була оласиз. Функ­
ционал жозибадорликка йуналтирилган тармоклар купинча махсу- 
лотларига янги хаётни багишлашлари мумкин, бу уларга хиссий 
жозиба кушади ва шу билан янги талабни рагбатлантиради.

Келинг, юкорида айтилган фикрларнинг исботи уларок икки 
компаниянинг ишларини эсга олиб утайлик. “Swatch” арзон соат- 
ларнинг функционал жозибасига турли модадаги расмларни кири- 
тиш оркали хиссий жозибага йуналтирилган комианияга айланди. Бу 
йулнинг акси уларок “The Body Shop” косметика уйи хиссий жи- 
хатдан йуналтирилган косметика компаниясидан функционал биз­
нес услубига у т к а з и л г а н .  “QB (Quick Beauty) Ношс”ни хам ёдга 
олайлик. Ушбу компания Япония сартарошлик саноатида мовий 
уммонни яратди ва бутун Осиёни камраб олган холда тез суръатлар 
билан кенгайиб бормовда. 1996-йилда Токиода кичик сартарошхона 
сифатида фаолиятини бошлаган холда 2003-йилга келиб икки юздан 
ортик масканларга эга булган. Компаниянинг сартарошхоналарига 
ташриф буюрувчилар сони 1996-йилда 57 минг киши атрофида 
булган эрса, 2002-йилда мижозлари сони 3,5 миллионга чикди. 
Унинг хизмат курсатиш салонлари 2015-йилда Японияда 463 та, 
Г онконг, Сингапур ва Тайванда 79 тага етди.

Осиё сартарошхонасини хиссиётдан юкори функционал му- 
ассасага айлан гириш карори “QB House”HHHr мовий уммон страте­
гиясини яратишида асос булди.

Японияда соч олдириш учун купчилик бир соатга якин вакт 
сарфлайди. Хуш. бунинг боиси нима?

Сабаби оддий. Соч олиш хизмати гуёки бир маросимдек 
олиб борилади. Жараёнда мижозга сон-саноксиз иссик сочиклар 
берилади, унинг елкалари укаланади. Х,атто биргаликда чой ва кахва 
ичилади. Сартарош сочлар ва тери учун махсус таомилларни кул-
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лайди, мижоз сочлари махсус восита оркали куритилади. Соч олиш- 
га аслида жараёнга сарфланган вактнинг оз кисмигина кетади. 
Бундай ёндашув мижозларнинг потенциал навбатини яратар х,амда 
хизмат нархининг ошишига олиб келарди.

“QB House” бу борада бошкача йул тутди. Тадкикотлар на- 
тижасида купчиликнинг, айникса, зиёлилар, мартабали кишилар- 
нинг соч турмаклашга куп вакт сарфлашни истамасликлари маълум 
булди. Шунинг учун компания хизматнинг иссик сочик, елка мас- 
сажи, чой ва ках,ва каби хиссий элементларидан воз кечди. Бундан 
ташкари, сочларни парвариш килиш буйича махсус жараёнлар со- 
нини сезиларли даражада камайтирди ва асосан оддий соч турмак- 
лари хизмати билан чекланди. Шунингдек, бош ювиш ва куригиш- 
нинг анъанавий усулидан, куп вактни талаб киладиган амалиётидан 
воз кечди. Кесилган соч кисмларини махсус иенттгич билан бажа- 
риладиган “хаво билан ювиш” тизимини яратди. Яхши ва тез иш- 
лаши хамда бош ювишни талаб килмаслиги янги мосламанинг аф- 
заллиги эди. Киритилган узгаришлар туфайли соч олиш жараёни ун 
дакикада амалга ошадиган булди. Бундан ташкари хар бир сартарош- 
хонанинг ташкарисида буш уринларнинг мавжудлигини курсатувчи 
ёруглик курсаткичлари тизими урнатилди. Бу олдингидек мижоз­
ларнинг навбатга ёзилищ заруратини йукка чикарди.

“QB House” соч олиш хизматининг нархини 3-5 минг иен (27- 
45 доллар) дан 1 минг иен (9 доллар) га туширишга муваффак булди. 
Шу билан бирга хар бир сартарошдан соатлик даромадни деярли 
50 % га ошириб, ходимларга сарфланадиган харажатларни ва битта 
сартарош учун зарур буладиган иш жойини камайтирди. Компания 
юкори даражадаги гигиена билан гаъминлайдиган "бемаънисиз" (ас­
лида кулай ва гезкор) сартарошлик хизматини яратди. Хар бир стул 
санитария мосламаси билан жихозланадиган ва хар бир мижозга бир 
марта ишлатиладиган сартарошхона туплами: сочик, тарок ва бошка
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керакли нарсалар бериладигаи булди. Мовий уммонни яратиш соха­
сидаги компаниянинг югукларини бахолаш учун 3.4. раемга каранг.
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3.4. раем. "QB House"HHHr стратегик асоси

Мижозларни Сочни парвариш Кутиш ГОк,ори самарали
руйхатга ку>лиш учун кетган вактинм "хаво билан
олиш муолажалар сони тежаш ювиш ' тизими

“Cemex” дунёдаги энг йирик цемент ишлаб чикарувчи ком- 
паниялардан бири хисобланади. Бу компанияни уз йуналишини уз- 
гартириш оркали мовий уммонни яратган бошка компаниялар ка- 
торига кушиш мумкин. Факат бундаги узгариш функционал жозиба- 
дорликни хиссий томонга утиш билан богликдир.

Мексикада хаваскор курувчилар учун чакана савдо оркали 
сотиладиган цемент умумий бозорнинг 85 фоизидан ортигини таш- 
кил этади'. Мамлакатда кам таъминланган оилалар хам уз ерларига 
эгалар. Бирок; мексикаликларнинг аксарият кисми мухим курилиш
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материали булган цементнинг нисбатан арзон нархда сотилганига 
карамай узлари учун янги бошпана куришни хохлашмаган. Бу ерда 
кичикрок ховли куриш учун уртача 4 йилдан 7 йилгача вакт кетган.

Хуш, бунга сабаб нима эди?
Купгина оилаларнинг туплаган маблаглари кишлок тантана- 

лари, quinceanera (кизининг ун бешинчи тугилган кунини нишон- 
лаш), черков маросими ва туйларга сарфланган. Ушбу тадбирларда 
иштирок этиш жамиятдан ажралиб чикишнинг бир усули булиб, 
булардан четда колиш эса кибр ва хурматсизликнинг намойиш эти- 
лиши деб тушунилган.

Мана шундай дунёкараш туфайли кам даромадли мексика- 
ликларнинг купчилигида курилиш материалларини сотиб олиш учун 
маблаг етишмай колаверган. Шунга карамай, ушбу мамлакатда це­
мент билан курилган уйлар инсонларнинг орзусидаги уй хнеобланиб 
келинган.

“Cemex” томонидан килинган иухта хисоб-китобларга кура, 
агар бу яширин талаб ёки, дейлик, орзу амалга оширилса, цемент 
бозори йилига 500-600 миллион долларгача усади8.

Мазкур компания 1998-йилда цементнинг жозибадорлигини 
узгартириб, уни функционал махсулотдан орзудаги совгага айлан- 
тирган “Patrimonio Ноу” дастурини ишга тушириш оркати ушбу 
муаммонинг ечимини таклиф килди.

Айтиш уринлики, Мексикада ушбу дастурга ухшаш "tanda" -  
танда анъанавий ижтимоий тежаш схемаси мавжуд эди. Бунда ун 
киши (мисол сифатида) ун хафта давомида хафтаспга 100 песодан 
хисса кушадилар. Биринчи хафтада минг песо (93 доллар) микдори- 
даги улуш кимга тегишини аниклаш учун куръа ташланади. Барча 
иштирокчилар факат бир мартадан минг песо олишар хамда катта 
харидни амалга ошириш имконига эга булади,

Анъанавий тандада улушиии олган сила пулларни туи. му-
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хим байрам ёки диний тадбирга сарфларди. “Patrimonio Ноу” дасту- 
рида (ахолининг одати булган тандадан фаркли уларок супертанда 
деб атай колайлик) эса бундай тупланган маблагни уй куришни 
молиялаштиришга йуналтириш кузда тутилган эди. Бу мехмонлар 
томонидан келин ва куёвга бериладиган туй совгалари руйхатини 
тузишга ухшаб кетади. Аммо фар к и шундаки, “Cemex” севги бел- 
гиси сифатида кумуш ошхона анжомларини эмас, балки цементни 
таклиф киладигап булди.

Компания томонидан ташкил этилган бундай дастур кури- 
лиш материаллари клубига гахминан 70 киши аъзо булиб, етмиш 
хафта давомида умумий кассага хафтасига уртача 120 песо хисса 
кушадиган булди. Супертанданинг хафталик голиби мукофотни ле- 
сода эмас, балки бутун уйни куриш учун етарли микдордаги кури- 
лиш материалларида олади. “Cemex” иштирокчиларга цементни 
уйга етказиб бериш, биноларни самарали куриш буйича укув курс- 
ларини ва курилиш жараёнида зарур маълумотлар билан ёрдам кур- 
сатадиган техник маслахатчининг хизматларини таклиф этади. 
Натижада “Patrimonio Ноу” клубининг аъзолари бошка мексикалик- 
ларга Караганда киска вакт ичида сезиларли даражада арзон уйлар 
барпо эта олдилар.

Ракобатчилари цементни хали хам копларда сотаётган бир 
вактда “Cemex” инновацион молиялаштириш ва курилиш ноу-хаула- 
рини уз ичига олган бизнес моделидан фойдаланиб, ахолига узлари- 
нинг орзусини -- янги уйлар лойихаларини сотишни бошлади. Шу­
нингдек, хар бир курилишнинг сунгида кичик байрамларни уюш- 
тириш оркали одамлар кувончига кувонч куша олди.

“Cemex” компаниясининг яратган молиялаштириш ва техник 
хизмат курсатиш тизими йулида янги уйларнинг курилиши окиба- 
тида цементга булган талаб кескин кутарилди. 2012-йилга келиб 
дастурдан жами 1,9 миллион киши, яъни 380 минг оила фойдаланди.
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Компания ун беш йилдан куп рок вакт утибдики, хамон худудларда 
уй-жой билан боглик муаммоларни хал килишга ёрдам бериб кел- 
мокда. “Patrimonio Ноу” дастури оркали сотилган цемент хажмини 
олдиндан билиш кобилияти компанияга захира харажатларини кис- 
картириш, ишлаб чикаришнинг силлик айланиши хамда мах,сулотни 
кафолатли сотиш оркали харажатларни камайтиришга имкон берди. 
Бу эса капитал харажатларини камайтирди. Мухими шундаки, ижти- 
моий босим туфайли супертанда тизимида туловларни амалга ошир- 
маслик х,олатлари жуда кам учрайди. Умуман олганда, “Cemex” 
арзон нархларда дифференциацияга эришиб, хиссий жихатдан жози- 
бадор цемент саноатида мовий уммонни яратди. Бундан ташкари, 
компания уз дастури учун куплаб мукофотларга, шу жумладан, 
2006-йилда “World Business Award” ва 2009-йилда “Habitat Award” 
мукофотига эга булди.

“Pfizer” компанияси хам худди шундай йулдан юриб машхур 
виагра дорисини кашф килди. Бунда эътибор оддий дорилар билан 
турли касалликларни даволашдан кура хаёт сифатини яхшилашга 
каратилди. Шунга ухшаш манзарани "Starbucks’Via хам куриш мум­
кин. Ушбу компания ках,вани товар сифатида сотиш йулини узгар- 
тириб истеъмолчиларга ушбу ичимликдан завкланадиган хиссий 
мух,ит яратишга йуналтирди.

Сугурта, банк ва инвестиция компаниялари илгари уз фао- 
лиятларини брокер ва мижоз уртасидаги хиссий богликликларга 
таянган холда олиб боришган. Хозирда эса ушбу компаниялар ус- 
лубларини узгартириш пайида, десак адашмаймиз. Масалан, Брита- 
ниянинг “Direct Line Group” сугурта компанияси анъанавий брокер- 
лар ёрдамидан воз кечди. Бунга компаниянинг эндиликда мижоз- 
ларни хиссий кулайлик билан ураб олиш шарт эмаслиги, улар су­
гурта пулини тезда тулашлари ва бюрократиясиз амалга ошириш- 
лари мумкинлигини тасдикловчи тухтамга келганлиги сабаб булди.
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Х,озирда “Direct Line” воситачилар ва минтакавий офислар урнига 
ахборот технологияларидан фойдаланмовда. Бунинг ёрдамида хара- 
жатларни камайтириш оркали даъволарни куриб чикиш жараёнини 
яхшилаш ва мижозлар учун сугурта мукофотлари микдорини камай­
тириш мумкин. “Direct Line” мовий уммон стратегиясини амалга 
оширганига йигирма йилдан купрок вакт утса хамки, компания хали 
хануз мижозларни кенг микёсда жалб килиб келмокда. Колаверса, 
Буюк Британияда энг яхши, энг ишончли ва энг замонавий сугурта 
бренди сифатида мукофотлар билан такдирланмокда.

АКШ да “The Vanguard Group” (индексланган маблаглар) ва 
“Charles Schwab” (брокерлик хизматлари) инвестиция саноатида 
худди “Direct Line” каби хиссиётларга асосланган, шахсийлаштирил- 
ган бизнесни юкори самарали, функционал ва арзон бизнесга ай- 
лантириш оркали узларининг мовий уммонини яратдилар.

Айтингчи, сохангизда функционал ёки хиссий жозибадорлик 
ракобати кузга ташланадими?

Агар ракобатингиз хиссий жозибадорлик асосида амалга 
ошаётган булса, уни функционал жозибадорликка айлантириш учун 
кандай элементлардан воз кечишингиз мумкин?

Агар функционаллик асосида ракобатлашсангиз, буни хис­
сий жозибадорликка айлантириш учун кандай элементларни куша 
оласиз?

Олтинчи йуналиш. Келажакка назар

Сир эмаски. бизнеснинг кайси тармоги булмасин вакт утиши 
билан унга ташки тенденциялар таъсир кила бошлайди. Булутли 
хизматларнинг оммавийлигини ёки глобал экологик харакатни ёдга 
олайлик. Агар ушбу ташки тенденцияларга тугри бахо бера олсангиз, 
мовий уммонни яратиш имкониятларини топа оласиз.
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Аксарият компанияларнинг уз сохдларига нисбатан ташки 
омиллар юзага келганида ёки жамиятдаги узгаришларга мослашиш 
жараёни секинлик билан Кечади. Янги технологияларнинг пайдо бу- 
лишини оласизми ёки конунчиликдаги мухим узгаришлар буладими, 
иш юритувчилар бундай вазиятларда тенденциянинг динамикасини 
башорат килишга купрок эътибор беришади. Бунда янги технология- 
ларни кайси йуналишларда ишлаб чикиш кераклиги, уларнинг кан­
дай кулланилиши ва микёси кенгайиб бориши тугрисида узаро фикр 
алмашишади. Бу билан уз харакагларини узлари кузатаётган генден- 
цияларнинг ривожланишига боглик килиб куйишади.

Аммо мовий уммон стратегиясига оид хакикий тушунчалар 
камдан кам холлардагина генденцияларни оддий башорат килиш ор- 
тидан келиб чикади. Негаки мовий уммон стратегияси ташки тенден- 
цияларнинг мижозлар киймати ва компаниянинг бизнес моделига 
кандай таъсир килишини тугри англаб стишга асосланганини хисоб- 
га олиш даркор. Албатта, менежерлар узларининг бизнссдаги кела- 
жакларини фаол равишда шакллантирпшга ва мовий уммонлар яра- 
тишларини даъво килишга хаклилар. Эхтимол, бозорнинг эртанги 
кунини олдин дан кура билиш юкорида айтиб утилган йуллардан би- 
ринп давом эттиришдан кура кийинрок, аммо бирлашган ва инти- 
зомли ёндашув кулланилса, барча марраларни кулга киритса булади. 
Бунда келажакни башорат килишни назарда тутмаяпмпз, бунинг 
иложи хам йук. Аксинча, бугунги кунда кузатилиши мумкин булган 
ташки тенденциялар мохиятига гугри англаб етиш хакида ran кет- 
мовда.

Тенденция ва уларнинг узгаришини бахолашда учта асосий 
принцип мухим ахамиятга эга. Мовий уммон стратегиясининг асо- 
сини шакллангиришингизда ушбу тенденциялар бизнесингиз учун 
хал килувчи, кайтарилмас ва аник йулга эга булиши керак. Одатда 
ташки генденцияларни технологияларнинг кескин ривожланиши,
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янги турмуш тарзининг пайдо булиши, конунчиликдаги узгаришлар 
ёки ижтимоий мухитнинг узгариши билан боглик хар кандай вактда 
кузатиш мумкин. Аммо узгаришларнинг хаммаси хам бизнес фао- 
лиятга таъсир этавермайди. Бундай тенденцияларни уз вактида аник- 
лаб, эртанги куннинг кандай кечиши мумкинлиги борасида манти- 
кий хулосалар килган холда янги мовий уммонни яратишга дадил 
кадам куйса булади.

90-йилларнинг охирида “Apple” дунёда мусикий файлларни 
ноконуний нусхалаш авж олганига эътибор каратди. Уша пайтларда 
интернетда “Napster”, “Kazaa” ва “LimeWire” каби дастурлар ёр- 
дамида муенкаларни конунга зид равишда таркатувчи тармок пайдо 
булганди. 2003-йилга келиб ноконуний йуллар оркали таркатилган 
мусикий файллар сони ойига икки миллиарддан ошиб кетди. Овоз 
ёзувчи компаниялар CD дискларини ноконуний ишлаб чикарувчи- 
лари билан курашаётган айни пайтда бундай юклаб олинган ракамли 
файллар окими кенгайишда давом этди.

Бунинг бир катор сабабларн хам йук эмас эди, албатта. Х,ар 
бир диск учун уртача 19 доллар тулашдан кура мавжуд технология 
ёрдамида мусика файлларини харажатсиз юклаб олиш имконияти 
одамлар учун манфаатли экани ракамли мусиканинг тенденциясини 
белгилаб берди. Бунинг тасдиги сифатида “Apple” томонидан ишлаб 
чикарилган ва хар кандай жойда ракамли мусикани тинглаш имко- 
нини берувчи “MP3” плеерларининг савдоси муваффакиятли булга - 
нини алохида эътироф этиш керак. Компания ушбу баркарор тен- 
денциядан фойда курди хамда 2003-йилда “iTunes” онлайн мусика 
дуконнни яратди.

“Apple” уша даврнинг йирик мусика компаниялари булмиш 
“ВМС”, “EMI Group”, “Sony,” “Universal Music Group” ва “Warner 
Brothers Records'\iapra узинпнг онлайн мусика дуконидаги кушик- 
ларни конуний равишда юклаб олиш учун кулай механизмни таклиф
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этади. “iTunes” мижозларга икки юз минг дан ортик кушик хдкидаги 
маълумотларни кидириш ва уттиз сониялик парчаларни пул сарфла- 
масдан тинглаш хамда та'нланган кушикни 99 цент ёки бутун бир 
албомни 9,99 долларга сотиб олиш имконини яратди. Натижада бир 
ёки иккита кушикнигина сигдирадиган CD дискларига эхтисж уму- 
ман колмади.

“iTunes” юкори сифатли ёзувларни такдим этиш билан бир 
каторда мусика файлларини излаб топиш ва каталогларни куриб 
чикиш хизматини хам йулга куйди. Бу эса унинг сохадаги ракобатчи- 
ларидан узиб кетишига сабаб булди.

Илгари интернетда мусикани ноконуний юклаб олиш учун 
аввал кушик, албом ёки кушикчинннг номини излаб топиш талаб 
килинган. Агар бутун бир албом изланаётган булса, унда барча ку- 
шикларнинг номларини ва уларни ёзиб олиш тартибини билишингиз 
керак булган. Буларнинг барчасини битта манбадан юклаб олиш 
кийинчилик тугдирган. Купчилик жойни тежаш учун дискларни паст 
тезликда ёзишган ва шунинг учун овоз сифати хдм паст булган*. 
Мавжуд ёзувларнинг аксарияти сифатсиз булганидан харидорлар- 
нинг танлови катта эмас эди.

“Арр1е”нинг сохадаги узгаришлари самарали булди. Шу- 
нингдек, “iTunes” мусика мухаррирлари уз мусикий дуконларида 
“Энг яхши метал”, “Севги хакида энг яхши кушиклар”, “Ишчилар- 
нинг севимли кушиклари”, “Машхурлар нимани тинглашади?”, 
“Billboard рейтинги голиблари” сингари тупламларни такдим этиш- 
лари мижозларнинг кунглидан илик жой олди. Мазкур дастурда так­
дим этилган кушиклар А АС форматида кодлангани учун хам ундаги 
овоз сифати анча юкори эди.

“iTunes”ra нафакат кушик мухлислари, балки овоз ёзувчи 
бошка компаниялар ва хатто кушикчиларнинг узлари хам харидор 
эди. “Apple” куриб чикилаётган йилларда овоз ёзувчи компаниялар-
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нинг хавфсизлигини таъминлашга хам харакат килди. Шу максадда 
хам ракамли мусикадан фойдаланиш эркинлигига урганиб колган 
фойдаланувчиларга нокулайлик тугдирмайдиган хамда муаллифлик 
хукукини бузмайдиган усулни ишлаб чикди. “iTunes” “Music Store” 
фойдаланувчиларига бир мусикапи “iPod” ва CD дискларда етти 
мартагача ёзиб олишга рухсат берди. Айни шу холат ракамли мусика 
карокчиларининг фаолиятига зарба булди, десак янглишмаймиз.

“iTunes” компанияси бугунги кунга келиб мижозларига 37 
миллиондан ортик мусикий ёзувлар, шунингдек, турли фильмлар, 
телекурсатувлар, аудио китобларни такдим этишга улгурди. Ушбу 
онлайн мусика дуконининг фойдаланувчилари хар дакикада ун беш 
минг кушикни юклаб олишади. Х,озирга кадар кушиклар 25 мил- 
лиарддан ортик маротаба сотиб булинди.

Мутахассисларнинг фикрига кура, “iTunes” дунё ракамли ау­
дио бозорининг 60 фоизига эгалик килмокда. “Apple” “iTunes” ту- 
файли ракамли мусика оламида мовий уммонини очди ва ун йилдан 
купрок вакт давомида ушбу сохада энг юкори мавкени эгаллаб 
турди. Шунингдек, узининг оммалашиб бораётган яна бир мах- 
сулоти “iPod” плеерининг жозибадорлигини оширди.

Яна бир кахрамонимиз “Cisco Systems” хам ривожланаётган 
тенденцияларнинг истикболларини тахлил килиш оркали янги бо- 
зорни ярата олди. Ушбу компания уз фаолиятини бошланиши аник 
ва кайтариб булмайдиган тенденцияни тахлил килиш билан бошла- 
ди. Аввало, юкори тезликда маълумотлар алмашинуви заруратияти- 
ни урганган “Cisco Systems” интернет фойдаланувчилари маълумот­
лар узатиш тезлигининг секинлашиши ва компьютер тармоклари- 
нинг номувофиклигидан азоб чекаётганини англади. Бошка омиллар 
каторида интернет фойдаланувчиларининг сони хар юз кунда икки 
марта ошиб борганлиги хам ушбу сохага булган талабнинг тез суръ- 
атлар билан усишига сабаб булди. Муаммоларнинг янада кучайиши
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аник эди. Компания мана шуларни хисобга олган холда роутерлар, 
калитлар ва бошка тармок курилмаларини ишлаб чикиш оркали ми­
жозлар учун мисли курилмаган кийматни яратди. Харидорлар гуру­
хига мукаммал уланган тармок мухитида тезкор маълумот алмашиш 
таклиф килинди. “Cisco Systems”HHHr мовий уммонни яратиш йу- 
лидаги карори кадриятларнинг инновация сохаси билан бир каторда 
технологиянинг ривожланиши билан хам боглик эди.

Хуллас, бошка купгина компаниялар хам олтинчи йул, яъни 
эртанги кун истикболлари тугрисида мушохада килиб мовий уммон- 
ларини яратишга эришишди. Чунончи, “CNN” узлуксиз равишда 
ишлайдиган глобал янгиликлар тармогини яратди,

Айнан кандай ташки тенденциялар сизнинг сохангизга таъ 
сир килиши мумкин?

Айтинг-чи, сиз учун кайси тенденциялар кайтарилмас ва 
аник йуналишга эга?

Тенденциялар сизнинг саноатингизга кандай таъсир килади 
ва улардан мижозларга мисли курилмаган киймат яратиш учун 
фойдалана оласизми?

Янги бозор майдонини очиш

Ракобат доирасидан чикиб бозорниг анъанавий чегараларини 
тиклаш ва мовий уммонларни яратиш учун анъанавий тартибларни 
бузган холда стратегик кадамлар кандай куйилиши кераклигини ту- 
шунишингиз мухим ахамиятга эгадир. Мовий уммонни кашф килиш 
ва яратиш жараёни ривожланаётган саноат тенденцияларини башо- 
рат килиш ёки кутиш билан юз беравермайди. Буни менежерларнинг 
онги ёки сезгиси оркали хосил килинган янги бизнес гояларини ки- 
ритиш жараёни билан тенглаштириш хатодир. Аксинча, бунда мене-

128



жерлар узларининг гояларини бозор реализациясини янги усулда 
к;айта куришнинг таркибий жараёнига жалб килиши максадга муво- 
фик булади. Мавжуд бозор элементларини кайта тиклаш, саноат ва 
бозор чегараларини четга суриш орыалин алвон уммондаги тенг 
ракобатдан халос булиш имкониятини кулга киритадилар.

Олтита йуналишнинг истикболлари 3.5. раемда кискача 
ифодаланган.

Энди олтита йулнинг истикболларини хисобга олган холда 
сизнинг стратегиянгизни режалаштириш жараёнига утишга тайёр- 
миз. Кейинчалик умумий суратга катта эътибор каратиш ва мовий 
уммон стратегиянгизни шакллантиришда гоялардан фойдаланиш 
учун ушбу жараённи кандай узгар гиришингиз мумкинлигини куриб 
чикамиз.

3.5. раем. Тенг рак,обатдан тортиб мовий уммон яратилишигача
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Саноат Тенг рак,обат Мовий уммоннинг 
яратилиши

С тратегик гурух Худди ш у сох,адаги 
ра^и б ларга эъ ти б ор к;аратиш

Мук,обил со^алар 
куриб чик,илади

И стъ е м о л чи л ар
гурух,и

С тар теги к  гурух, ичидаги  ~ =z=i_— > 
рак,обатбардош ликка эъ ти б ор  
Каратиш

Со^адаги  м иж озлар 
гуру^ларини к,айта 
бахолаш

Такдим  эти лаёт­
ган мах,сулот- 
лар  ёки хизм ат- 
л ар н и н г кулами

М иж озларга яхш ирок, хизм ат ----------------
курсати ш га эъ ти б ор  каратиш .

К уш и м ча мах,су- 
лотлар ва х и з м а т­
ларни куриб ЧИК.ИШ

Ф ун кц ион ал
миссий
й уналтириш

У ш б у сох,анинг ф ун кц и о н ал- 
эм о ци о н ал йуналиш и 
сиф атида н архлар  сиёсатини 
яхш и лаш га эъ ти б ор  каратиш

Сох,анинг ф у н к ц ­
ионал ва миссий 
й уналиш ини к,айта 
куриб чик,иш

Вак,г ташк,и тенденциялар  пайдо 
булганда уларга м ослаш иш га 
эъ ти б о р  к,аратиш

Вак,т утиш и билан 
таш ^и  тен д енц и ялар- 
ни ш акллантириш д а 
и ш ти рок этиш
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4-БОБ

РАКАМ ЛАРГА ЭМАС, БАЛКИ УМУМИЙ КУРИНИШГА 
ЭЪТИБОР КАРАТИШ

Олдинги бобларда мовий уммонларнинг кандай яратилган- 
лигини хакида фикр юритдик. Энди стратегик режалаштириш жар- 
аёнида эътиборни бутун суратга каратилишини таъминлаш вазифаси 
хдкида гаплашамиз. Умуман олганда, ушбу вазифанинг мохдятини 
англай олсангиз, компаниянгизнинг стратегик режасини тузиш гоя- 
ларини амалда куллаш ва мовий уммон стратегиясига эга булиши- 
нгиз имкоци тугилади. Аммо бу вазифани амалга ошириш осон иш 
эмас. Тадкикотларимиз шуни курсатадики, аксарият компаниялар- 
нинг стратегик режалаштириш жараёни уларни алвон уммонлар би­
лан боглайди, бу эса анъанавий тарзда мавжуд бозор майдонида 
ракобатлашишга олиб келади.

Оддий стратегик режани тасаввур килинг. Бу аник бир со- 
хдда мавжуд булган шароитларни ва компаниянинг ракобатчиларга 
нисбатан позициясини батафсил тавсифлаш билан бошланади. Ке­
йин бозор улушингизни кандай ошириш, янги сегментларни олиш 
ёки харажатларни камайтириш хакида мунозаралар булади. Бундан 
сунг сон-саноксиз максадлар ва ташаббусларнинг эскизлари келти- 
рилади. Деярли хар доим режага бутун бюджет, шунингдек, графи- 
каларнинг тулик кисми ва чексиз жадваллар бириктирилади. Жара-
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ённинг энг юкори нуктаси, одатда, катта хужжатни тайёрлаш булиб 
колади.

Юкоридаги тасаввур компаниянинг турли булимларидан ка- 
рама-карши вазифаларни бажарадиган ва бир-бири билан салбий 
муносабатда булган ходимлардан олинган маълумотлар аралашма- 
сидир. Ушбу жараён давомида стратегик фикрлашга ажратилган 
вактнинг аксарият кисми мавжуд чегараларни четлаб утиш ва рако­
батчилардан кандай узоклашиш мумкинлиги хакида аник тасаввурга 
эга булишга эмас, балки менежерларнинг ракамларни куриб чикиш 
хамда уни бошкариши учун сарфланади. Агар компаниядан таклиф 
килинган стратегияни бир нечта слайдлар ёрдамида тасвирлашни 
сурасангиз, такдимотларнинг хаммаси хам аник ва жозибали кури­
нишга эга булавермайди.

Стратегик режаларнинг хаммаси хам бирдек омадли чика- 
вермаслиги, улардан доимий равишда мовий уммонлар яратиб бул- 
маслиги бор ran. Бундай холатлар рахбарлик ишларида камчиликлар 
борлигини курсатиб бериши мумкин. Компаниянинг куйи погона- 
ларидаги ходимларнинг купчилиги, одатда, стратегия хакида аник 
билимларга эга булишмайди. Ривожланиши суст компаниялар хаё- 
тига эътибор берсак, улардаги бизнес режаларнинг аксарияти стра­
тегияни уз ичига умуман олмайди. Аксинча, бундай режалар турли 
хил манбалардан олинган хар хил харакатлар йигиндиси булиб, 
компаниянинг ривожига имкон берадиган аник йуналишга эга эмас. 
Ракобатдан халос булиш хакида-ку ran хам кетмайди.

Куйидаги куриниш компанияпгизнинг стратегик режаларни 
эслатадими?

Бир суз билан айтганда, биз мовий уммон стратегиясининг 
иккинчи тамойили -  ракамларга эмас, балки умумий куринишга 
эътибор каратиш хакида фикр юритамиз. Ушбу тамойил режалашти- 
риш билан боглик хавф (яъни унда йул куйилиши мумкин хатолар,
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камчиликлар)ни камайтириш учун жуда мухимдир. Стратегик режа- 
ларни ишлаб чикишга куп куч ва вакт сарфласангиз-да, унга факат 
алвон уммон учун мос тактик кадамларнигина кнритишингиз мум­
кин. Бу уринда оддий хужжатлар тайёрлашни эмас, балки стратегик 
режа тузиш коидаси асосида мавжуд стратегик режалаштириш 
жараёнига мукобил ёндашувни ишлаб чикмовдамиз1. Ушбу ёндашув 
компанияга мовий уммонларни яратишда ёрдам бериши мумкин 
булган ходимларнинг ижодий имкониятларини очиб берадиган стра- 
тегияларидир.

Умумий куринишга эътибор царатиш

Биз тадкикот ва консалтинг фаолияти давомида стратегик 
асосни яратиш нафакат компаниянинг бозордаги стратегик мавкейи- 
ни визуал равишда намойиш зтиш, балки унинг кслажакдаги страте­
гиясини ишлаб чикишига хам имкон беришини аникладик. Страте­
гик асос атрофида стратегик режалаштириш жараёнини ташкил кил- 
ган холда компания ва унинг менежерлари бутун суратга эы  иборни 
каратадилар. Бунда ракамлар ва атамалар денгизига тушиб колмай- 
дилар хамда тафсилотларни мухокама килишда янглишмайдилар2.

Олдинги бобларда стратегик асос яратиш учта максадга эга- 
лиги хакида гаплашгандик. Ушбу максадлар, биринчидан, асосий 
ижрочиларнинг ракобатига таъсир этувчи хозирги (ва келажакдаги) 
омилларни батафсил руйхатлаб соханинг стратегик профилини акс 
эттириш лозимлигини курсатади. Иккинчидан, хозирги ва потенциал 
ракобатчиларнинг стратегик холатини курсатиш, уларнинг страте- 
гияларига мувофик инвестиция киритадиган омилларни аниклаш 
даркорлигини уктиради. Учинчидан, компаниянинг узи стратегик 
профилнинг график тасвирини ёки маьлум ракобатдош омилларга 
инвестициялар йуналиши ва келажакда инвестиция килишнинг мум-

ИККИНЧИ К.ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
4-боб. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к,аратиш

132



ИККИНЧИ кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
4-боб. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к,аратиш

кин булган вариантлари (киймат эгри чизиги)ни акс эттиради. Мо­
вий уммонни яратиш учун стратег ик профил кушимча учта функция: 
диккат марказида булиш, ажралиб чикиш ва жозибали шиорларга эга 
булиши керак. Агар ушбу учта сифат компаниянинг стратегик про- 
филида аник ифода этилмаган булса, унда унинг стратегияси чал- 
каш, тушунарсиз ва уни амалга ошириш кийин булади.

Узиигизнинг стратегик асосингизни яратинг

Стратегик асосни тасвирлаш хам, ракобатнинг асосий омил- 
ларини аниклаш хам осон эмас. Сиз якуний руйхат, одатда, даст- 
лабки лойихадан жуда фарк килишини хис кила олишингиз керак. 
Сиз ва сизнинг ракибларингиз томонидан такдим этилаётган ракобат 
омиллари кай даражада узгаришини тушупиш осон иш эмас. Мене- 
жерларнинг купчилиги узлари ва ракобатчиларининг жавобгарлик 
доирасидаги бир ёки икки улчовдаги нарсалари хакида аник тасавв- 
урга эга булиши мумкин, аммо хар бир менежер уз сохасининг уму­
мий динамикасини куролмайди. Масалан, авиакомпания ресторани- 
нинг мижозларига хизмат курсатувчи менежери уз компаниясининг 
хам, ракобатдош компанияларнинг хам мижозларга кандай газаклар 
ва ичимликлар беришига алохида эътибор беради. Бирок бундай 
ургу бутун суратга бахо беришни кийинлаштиради. Негаки ресторан 
хизмати менежери сифатида унга мухим булган жихатлар мижозлар 
учун бир хил даражада ахамиятли булмаслш'и мумкин. А1фим ме- 
нежерлар ракобат омилларини компания ичидаги имтиёзларга асос- 
лаб аниклайдилар. Масалан, компаниянинг ахборот технологиялари 
буйича вице-презндеити тизимнинг маълумотларни интелектуал 
кидириш имкониятларига алохида эътибор бериши мумкин. Аммо 
буни тизимнинг тезлиги ва фойдаланиш кулайлпгидан манфаатдор 
булган мижозлар еезмайдилар.
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Биз сунгги йигирма йил мобайнида компаниянинг стратегия­
сини мовий уммон томон йуналтирадиган стратегик асосни тасвир- 
лаш ва мухокама килишга' мулжалланган жараённи ишлаб чикдик. 
Ракобатдан кочишга асосланган стратегияни шакллантириш учун 
ушбу жараённи куллаган компаниялардан бири молиявий маслахат 
гурухи эди. Мазкур жамоани “European Financial Services” (“EFS”) 
деб номладик. Алохида мактов билан айтиш керакки, у яратган 
стратегия биринчи йилдаёк кушимча 30% даромад келтирди.

Мовий уммонни яратишда олтита ёндашувга асосланган ва 
иштирокчиларнинг ижодий потенциалини очиш учун визуал 
стимуляциядан кенг фойдаланишни уз ичига олган жараён туртта 
асосий боскичдан иборатдир (4.1 .раем).

4.1. раем. Стратегияни визуаллаштиришнинг турт боск,ичи

1. Визуал уйгониш

Уз б изнесингизни 
р ак;обатчиларнинг 
б изнеси  билан
так.к.осланг. Бунинг 
уч ун  стр атеги к
реж ани  чинакам ига 
таса ввур  к,илинг.

С тратегиян ги зд а 
ним ани узгар тир и ш  
кераклигин и  ко'риб 
чик,инг.

2. Визуал 3. Визуал страте- 4. Визуал ало^а 
тадк,ик,отлар гиялар кургазмаси

М овий ум м о н ­
ларни яр ати ш - 
нинг олтита
йуналиш ини 
ур ган и ш  учун 
"м айдонга" 
б о р и н г

Мук,обил мах;су- 
ло тлар  ва х и з­
м атларни нг 
аник, аф зал-
ли кларини 
таъкидланг.

К,андай о м и л ­
ларни бекор  
К.ИЛИШ, яратиш  
ёки узгар тир и ш  
кераклигини 
куриб чик,инг.

М исоллар асо си д а 
ко м п ан и ян ги зн и н г 
"зарур"стратеги к 
реж асини тузин г

С тр атеги к  а со с- 
н и нг мук,обиллари 
х,ак,ида м иж озла- 
рингиз, р а кр б а т- 
чи л ари н ги з ва 
и сте ъ м о л чи ла р и н г 
издан ф и к р -м ул о - 
х,азаларни олинг

Ф икр-м улох,азадан 
келаж ак учун  энг 
мак,бул "зарур" 
стратеги ян и  я р а ­
тиш  учун  ф ойда- 
лан и н г

Узи н ги зн и н г стр а те ­
гик п р о ф и л и н ги з- 
н и н г"о лд и н " ва "ке­
йин" босиб  чик,а- 
рилган расм ини 
уларни  так,к,ослаш 
учун  тарк,атинг

Ко м паниянгизга 
янги стратеги ян и  
янгилаш  учун  ети ш - 
м аётган ларн ин г 
ур н ин и  тулд ириш га 
имкон берадиган 
лойих,алар ва 
б о ски члар н и  фак,ат 
кул лаб -кувватл ан г
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Биринчи цадам. Визуал уйгониш

Хозирги вазият тугрисидаги фикрларнинг фаркли жихдтла- 
рини аникламай туриб, стратегиядаги узгаришларни мухокама ки­
лиш энг куп таркалган хатолардан биридир. Рах,барларнинг купгина 
холларда узгаришларни унча хохдамасликлари, аксинча, мавжуд 
вазиятни (статус-квони1) саклашга жиддий уринишлари ёки вакт 
факат бир марта килинган танловнинг тугрилигини курсатади 
кабилидаги фикр юритишлари хдм одатий муаммолар сирасига ки- 
ради. Рахбарлардан уларни мовий уммонларни кидиришга ва узга- 
риш йулини излашга нима ундагани суралса, одатда, узларидан юко­
ри турувчи ута катъий талабчан рахбарият ёки жиддий инкироз 
деган жавоб олишимиз мумкин.

“European Financial Services” рах,бари илтимосимизга биноан 
уз компанияси стратегиясининг киймат эгри чизигини тасвирлаб 
бериш жараёнида узгаришлар вакти келганини англаб етди. Бундай 
жараёнлар бошка йирик стратегик компанияларга хам мавжуд стра- 
тегияларни узгартириш кераклигини курсатиб бермокда. Худди 
шундай узгариш камчилик ва хатоларга бой стратегия сабаб узок 
вакт давомида ривожланишдан четда колиб келган “EFS” билан 
содир булди. Бирок бунинг окибатида комианияда жиддий келиш- 
мовчилик хдм юзага келди. Компания минтакавий филиалларининг 
юкори рахбарияти ушбу узгаришлардан хурсанд булишмади. Кара- 
ма-каршилик туфайли “EFS”HHHr стратегияни узгартириш билан 
боглик муаммоларни хал килиши тобора кийинлашиб борди. Аммо

1 Стат>?с-кво (лот ипча: status quo ante be llum  -  “уруш гача булган  холат1' ж ум ласи ни н г 
кискартм аси) -  олдинги  х,олатига кай ш ш . С татус-кво и кги соди й  психо.'ЮГ'ияда уз^ариш ларга 
карш и rypnui тенденц и яси  булиб, узгариш лар натиж асида келадиган  хатарлар ф ойдалардан  
кура мухим эканли ги ни  билдиради.
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шундай булншига карамай, компания янги стратегияни режалашти- 
ришни бошлашдан олдин вазият хакида умумий тушунчага келиши 
шарт эди.

“ЕР8”даги стратегик жараён Европа, Шимолий Америка, 
Осиё ва Австралияда жойлашган шуба корхоналарининг йигирмадан 
ортик юкори лавозимли рахбарларини туплашдан бошланди. Рах- 
барлар икки жамоага булинишди. Валюта айирбошлаш операцияла- 
рида “ЕР8”нинг хозирги стратегик холатини аке эттирадиган киймат 
эгри чизигини ишлаб чикиш ва натижани ракобатчиларнинг киймат 
эгри чизиги билан таккослаш жамоаларнинг умумий максади эди. 
Жамоалардан бирига факат "ЕК8”да пайдо булган онлайн валюта 
айирбошлаш бизнеси учун юкоридаги вазифани такрорлаш юкла- 
тилди. Бу учун туксон дакика вакт ажратилди, чунки агар “EFS” бу 
борада аник стратегияга эга булса, уни ифодалаб бериш кийин 
булмаслиги маълум эди.

Вазифа осон эмас, иккала жамоа хам ракобат омиллари, 
уларнинг “EFS” учун кандай ахамиятга эгалиги тугрисида кескин 
бахслашдилар. Бахе натижасида турли минтакалар ва хаттоки истеъ­
молчиларнинг хар хил сегментларга мансублиги эътиборидан так­
лиф этилган фикрлар хам турлича булди. Масалан, компаниянинг 
Европа булимлари ходимлари анъанавий фаолиятларининг бир 
кисми сифатида “EFS” мижозларнинг хавфли сезгирлигини хисобга 
олиб таваккалчиликларни бошкариш буйича маслахатлар билан 
шугулланишлари керак. деб таъкидладилар. Америкалик ходимлар, 
аксинча. бундай фаолият улар учун фойдасиз деб хисоблашди. Улар 
тезкорлик ва хизматлардан фойдаланиш кулайлиги мухимлигини 
илгари сурдилар. Колган иштирокчнлар хам узларининг фикрларига 
эга эдилар, аммо улар хамкасблари томонидан куллаб-куввагланма- 
ди. Жамоа аъзоларидан бири мижозларни уларнинг операцияларини 
дархол тасдиклаш ваъдаси билан жалб килиш мумкинлигини айтиб
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утди, аммо хеч ким бу хизматни фойдали деб маъкулламади. Энг 
кизиги, сохада фаолият юритадиган компанияларнинг хеч бири бун­
дай хизматни таклиф килмаганди.

Жамоалар кийинчиликларга карамай барибир вазифаларни 
бажардилар ва умумий йигилишда барча киймат эгри чизикларини 
иштирокчиларга намойиш этдилар. Натижалар 4.2 ва 4.3. раемда 
курсатилган.

4.2. раем. Корпоратив валюта алмаштириш стратегик режаси,
офлайн

Ю цори  -----■-------  — ---------------- — ----------------------- -— ------------------- --------

Паст

Нарх Корпоратив
диллерлар

Тезлик Фойдаланиш- 
нинг осон лиги

Вилим-
донлик

Хавфларни 
назорат к,илиш 

учун масла^атлар

Туловнинг
эгилувчзн
шарглари

Узаро 
муносабатларни 

назорат к;илиш

Уз фикрни 
6илдири(и

Расмларда компания стратегиясидаги нуксонлар курсатил­
ган. “EFS”miHr анъанавий ва онлайн операциялари билан боглик 
эгри кийматларга эътибор бермаслиги ойдинлашди. Негаки компа-
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ния иккала бизнесда х д м  куп сонли ва хилма-хил омилларга сармоя 
киритган, шунингдек, “EF,S”HHHr иккала эгри чизиклари хам рако- 
батчиларникига жуда ухшаш эди. Бунинг ажабланарли жойи йук, 
хеч бир жамоада киймат эгри чизигига мое шиорни таклиф килиш 
имконияти булмаган.

4.3. раем. Корпоратив валюта алмаштириш стратегик режаси,
онлайн

Юцори   ■— ■ —------------- ------ ■----------------- ■-------------------  —-------------------- .---------- -
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"EFS" Online

М аълум отларнинг М иж озларни Тезлик Аник,лик
электрон куллаб-кувватлаш

алм аш инуви

Расмлар мавжуд карама-каршиликларни аник курсатди. Ма­
салан, онлайн бизнес билан шугулланадиганлар фойдаланувчиларга 
кулай веб-сайтни яратишга катта маблаг сарфлаитди ва бунинг ор- 
тидан маълум ютукка эришишди хам. Аммо улар шу уринда сахифа 
юклаш тезлиги хакида уйлаб куришмаган эди. “EFS” сайти ушбу со- 
хада иш олиб борадиган компаниялар сайтлари орасида энг сустла-
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ридан бири эди. Эхтимол, айни шу холат веб-сахифа мижозларни 
жуда кам жалб килганлиги ва сотувга оид мурожаатларини узгар- 
тирмаганлигига сабаб булгандир.

“EFS” стратегиясини р а ко б ат ч и л а р и и и к и билан солиштира- 
диган булсак, улар орасидаги энг кучли ракиб саналган “Clearskies”- 
нинг уз ишига максадли ёндашгани, узига хос ва осонлик билан 
шакллантирилган стратегияга эга эканлигини курамиз. "Компьютер 
сичкончасининг тугмасини бир марта босиш билан валюта алмаш- 
тиринг" шиорини илгари сурган “Clearskies” гезда ривожланиб, ал­
вон уммонни тарк этди.

Компаниянинг аник камчиликлари хакида далилларга дуч 
келган “EFS” рахбарлари энди узларининг кучеиз, нотугри ва ёмон 
шаклланган стратегиясини химоя кила олмасдилар. Стратегик режа- 
ни тузишга уриниш хатто ракамлар билан куллаб-кувватланган бул­
са хам, бошка огзаки далилларга Караганда катта узгаришни талаб 
килди. Шундан сунг юкори рахбарият компаниянинг хозирги стра­
тегиясини кайта куриб чикиш билан жиддий шугулланиш истагини 
оширди.

Иккинчи кадам. Визуал тадкцк,от

Шуни унутмангки, “уйгониш” стратегияни яратиш жараёни- 
нинг биринчи боскичидир. Кейинги кадам сифатида жамоани “май- 
донга” киришга ва мижозлар билан ишлашга мажбурлашингиз ке­
рак. Шунда менежерлар одамлар уз махсулотлари ва хизматларидан 
кандай фойдаланиш ёки фойдаланмасликларини кузата олишади. 
Ушбу кадам амалиётда аник куринади, аммо менежерлар жараён- 
нинг ушбу кисмини купинча бошкаларга утказишини аникладик. 
Улар узгалар томонидан тайёрланган хисоботларга таянадилар.

и к к и н ч и  кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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Компания уз кузининг аутсорсинги1 билан шугулланмаслиги 
керак. Хеч ким сизнинг урнингизда бирор бир нарсани уз ихтиёри 
билан текшира олмайди. Буюк рассомлар узларининг расмларини 
одамларнинг сузларидан ёки фотосурагларидан олиб чизишмайди, 
чунки натурани уз кузлари билан куриш зарур, деб хисоблашади. 
Буюк стратеглар х,акида х,ам худди шундай дея оламиз. “Bloomberg” 
асосчиси Майкл Блумберг Нью-Йорк хокими булгунига кадар биз­
нес фаолиятида машхурликка эришганди. У маълумотларнинг хдки- 
кий кийматини тушунишлари учун фойдаланувчиларга ушбу ахбо- 
ротларнинг онлайн тахлилларини етказиб бериш мухим урин тути- 
шини биларди. Айни шу масалада уз карашлари тугри эканлиги, 
хатто “Reuters” ёки “Dow Jones Те1ега1е”ларнинг мижозлари хам он­
лайн тахлилларнинг мохиятини аллакачон англаб етганлиги бораси- 
да катъий тухтамга келиб булганди. “Bloomberg”;ian олдин биржа 
савдогарлари когоз, калам ва чунтак калкуляторн каби содда курол- 
лар воситасида олди-сотди буюртмаларининг нархларини ёзиб куйи- 
шар ва бозор акцияларини сотиб олиш ёки сотиш тугрисида узлари 
хисоблаб карор кабул килишарди. Фаолиятнинг бундай куринишида 
куп вакт ва катта маблагларнинг талаб килиниши хамда хар доим 
хато килиш эхтимоли борлигини сезиш кийин эмас.

Буюк стратегик фикр равшанлиги дахоликдан эмас, балки 
ташки кузатувлар ва белгиланган ракобат доирасидан четга чикиш 
карорларининг натижасидир3. ''Bloomberg”nинг соха йуналишини 
узгартириш гояси, яъни асосий мижоз сифатида IT харидорларини 
бевосита фойдаланувчилар: биржа брокерлари ва мутахассисларига 
алмаштирганлиги хамда бунинг натижасида муваффакиятга эриш-
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1 Ау георсинг (инглизча: "ou tsou rc ing '' -  таш ки м анбадап (рссурсдап) ф ойдаланиш ) -  ш артном а 
асосида бирон бир таш килот том онидан  иш лаб чикариш , тадбиркорли к ф аолияти ни нг айрпм 
гурлари ски ф ункцнялари  талаб  килинадиган  сохада ф аолият курсатадиган  бош ка таш килотга 
(ком пам ияш ) топш ирилиш и.
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ганлиги юкоридаги фикримиз исботидир. Айтиш керакки, стратегик 
фикрлаш кобилияти ушбу компанияга бошкалар курмаган нарса- 
ларни куришга имкон берди4.

Шубхдсиз, асосий эътибор мижозларга каратилиши керак. 
Аммо мижоз булмаганлар хакида уйлаш хам фойдадан холи бул- 
майдич Агар амалдаги мижоз махсулот фойдаланувчиси булмаса, 
“Bloomberg” сингари уларнинг доирасини хам кеш айтириш бораси- 
да фикрлаш керак булади. Сиз нафакат одамлар билан сухбатлаши- 
шингиз, балки уларни амалда кузатишингпз хам лозим. Мижозлар 
комнаниянгиз ишлаб чикарадиган махсулотлар билан бир вактнинг 
узида яна кандай кушимча махсулотлар ва хизматларга эхтиёж се- 
зишини аникдай олсангиз. ана шунда куплаб янги имкониятларни 
кашф этишга эришасиз. Асосийси, мижозларнинг эхтиёжини махсу- 
лотингиз ёки хизматингиздан ташкари яна кандай йуллар билан 
каноатлантириш мумкинлигини кура билишингиз даркор. Масалан, 
куруклик грансиорти хаво транснортига мукобил хисобланади, 
шунинг учун сиз уларнинг афзалликлари ва хусусиятларини хам 
бирдек хисобга олишингиз керак.

“EFS” уз ишчи рахбарларини тург хафта муддат мобайнида 
мовий уммонни яратишниш олтита усулини урганиши учун иш 
булимларига юборди6. Ушбу вакт давомида уларнинг хар бири кор­
поратив валюта алмаштириш билан шугулланувчи уз мижозлари- 
нннг хам, ракобатдош ва хмукобил компаниялар мижозларинннг хам 
харакатларини кузагишди, улар билан сухбатлашишди. Улар, 
шунингдек, соханинг анъанавий чегараларидан чикиб. корпоратив 
валюта хизматидан фойдаланмаган, аммо келажакда унга мурожаат 
килишлари мумкин булган компаниялар, хусусан, бутун дунёда 
ишлайдиган "Amazon.com” каби интернет компанияларнинг фаоли- 
ягларига эътибор каратдилар. Ишчи рахбарлар корпоратив валюта 
алмаштириш хизматларининг охирги фойдаланувчилари хисоблан-
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миш компанияларнинг бухгалтерия хисоби ва инвестиция булимла- 
ри билан хдм сухбатлашдилар. Урганиш жараёнининг сунггида 
мижозлар фойдаланадиган кушимча махсулотлар ва хизматларни, 
хусусан, молиявий бошкарув хамда нархларни моделлаштириш 
кераклигини тахлил килдилар.

Ушбу амалий тадкикотлар натижаси уларок стратегияни 
ишлаб чикиш жараёнининг биринчи боскичида менежерлар томо­
нидан чикарилган куплаб хулосалар бутунлай узгартирилди. Хуллас, 
натижалар шуни курсатдики, муваффакиятнинг асосий воситаси деб 
хисоблаган менежерлар компаниянинг кучеиз, химоясиз жихатпга 
айланишди. Эндиликда мижозлар улар билан мулокот килиш учун 
вакт сарфлашни хохдамай куйишганди.

Ажаблантирадиган томони шундаки, мижозлар учун энг му- 
хим омил битимни тезкор тасдиклаш булиб чикди ва бунинг аха- 
миятини биринчи боскичда факат битта менежергина бахолай олган- 
ди. “EFS” ишчи рахбарлари мижозларнинг компания ишчилари пул 
утказмаларини тасдиклаш ва уларнинг келиб тушишини текшириш 
учун телефон кунгирокларига куп вакт сарфлашларини аниклашди. 
Хусусан, иш юзасидан тугилган биргина саволга жавоб топиш учун 
хам бир нечта кунгирокларни амалга оширишга тугри келган.

Орадан бир оз вакт утгач, “EFS” менежерлар гурухлари яна 
компаниянинг филиал булимларига юборилди. Бу сафар уларга янги 
стратегияни таклиф килиш вазифаси куйилди. Хар бир жамоадан 3- 
бобда мухокама килинган олтита йулдан фойдаланиб, олтита янги 
киймат эгри чизигини чизишлари талаб килинди. Хар бир янги 
киймат эгри чизиги компаниянинг бозорда уз урнини топишига 
ёрдам берадиган стратегияни акс этгирмоги лозим эди, Жамоаларга 
олтита вариантни тайёрлаш вазифаси юкланган булиб, менежерлар- 
ни анъанавий фикрлашдан четга чикиши ва инновацион таклиф- 
ларни яратишга ундай олишларига умид килдик.
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Жамоалар хар бир визуал стратегия учун стратегиянинг 
мохиятини акс эттирувчи ва мижозларга тугридан тугри мурожаат 
киладиган жозибали шиор ёзиши керак эди. "Буни бизга колдиринг", 
"Буни окилона бажарайлик" ва "Ишончли битимлар" вариантлари 
таклиф килинди. Таъкидлаш лозимки, жамоалардаги ракобат рухи 
жараённи кизнкарли ва гайратли килди хамда иштирокчиларни 
мовий уммон стратегиясини яратишга якинлаштирди.

Учинчи цадам. Стратегияларнинг визуал ярмаракаси

Жамоалар икки хдфтадан сунг нихоят уз хулосалари ва иш 
нагижаларини биз стратегияларнинг визуал ярмаркаси деб номлаган 
тадбирда курсатиб бердилар. Тадбирда компаниянинг юкори лаво- 
зимли рахбарлари билан бир каторда “EFS”HHHr хам, ракобатдош 
компанияларнинг хдм энг талабчан мижозлари иштирок этишди. 
Икки соат давом этган мазкур тадбирда жамоаларнинг хар бири ол- 
титадан жами ун иккита эгри чизикни намойиш этдилар. Эътиборли- 
си, бир эгри чизикни намойиш килиш учун ун дакикадан купрок вакт 
ажратилмади, чунки бундан ортик вакт талаб этиладиган фикр жуда 
мураккаб булиб ундан фойда булмаслиги купчиликка маълум. Томо- 
шабинлар чизилган эгри чизиклар билан танишиши учун расмлар 
деворларга осиб куйилди.

Ун иккита стратегия такдим этилганидан сунг хакамлар, 
яъни тадбир томошабинларига бешта ёпишкок эслатма когоз берил- 
ди. Агар томошабинга кайси стратегия жозибадор булиб туюлган 
булса, кулидаги ушбу когозларни стратегия сохибининг расми туши- 
рилган варакка ёпиштириши мумкин эди. Бундай хдкамликнинг 
шаффофлиги ва натижани олишнинг тезлиги иштирокчиларни стра­
тегик режалаштириш жараёнининг ажралмас кисмига айланган хар
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кандай сиёсий уйинлардан куткарди. Менежерлар узлари тузган эгри 
чизикларни тушунишлари учун, аввало, уз гояларини тавдим этиш 
кобилиятига ишонишлари керак эди. Улардан бири такдимотни ку- 
йидаги оташкалб нутк билан бошлади: “Бизнинг стратегиямиз шу 
кадар мохирки, сиз нафакат бизнинг мижозларимиз, балки мухлис- 
ларимиз хам булиб коласизГ

Х,акамлар иштирокчиларни бахолаб булишганидан сунг 
улардан уз карорларини асослаб беришлари талаб килинди. Бунда 
хакамлар бошка киймаг эгри чизикларига нима учун овоз берма- 
ганликларини тушунтиришлари суралди. Бу хол стратегияни ишлаб 
чикиш жараёни учун фойдадали эди, албатта.

Хакамлар га нималар манзур келгани ёки келмагани хакидаги 
маълумотлардан мижозлар мусобакада хал килувчи омилларнинг 
камида учдан бир кисмига деярли бефарк эканликлари аникланди. 
Шунингдек, келтирилган факторларнинг яна учдан бир кисмии яхши 
ифодаланмаган ёки визуал уйгониш боскичида сезилмай колганди. 
Натижада "EFS" менежментлари узларининг бир неча йиллик ка- 
рашларини кайта куриб чикиш ва керак булса, уларни узгартириш 
зарурлигини хис килишди.

Тадбир иштирокчилари барча бозорларнинг мижозлари эх- 
тиёжларнинг асосий тупламига эга булиши ва тегишли хизматларни 
олишларини таъкидлашган. Агар таклиф этилаётган хизматлар до- 
ираси мижозларнинг талабларига жавоб берса, улар хамма нарсага 
ишонч билан карашга тайёр эдилар. Минтакавий тафовутлар факат 
асосий эхтиёжларни кондириш билан боглик муаммолар пайдо бул- 
ганда мухим ахамият касб этади. Ушбу хулоса хар доим уз минта- 
каларининг узига хослигини исботлаган куплаб мег{ежерлар учун 
янгилик булди.

Стратег'иялар ярмаркасидан кейин жамоалар, нихоят, уларга 
берилган вазифани бажаришнинг уддасидан чика олдилар. Улар
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компаниянинг стратегик профилини олдиндан тайёрланган барча 
вариантларига Караганда аникрок курсатадиган киймат эгри чизиги- 
ни тасвирлашга муваффак булишди. Хозирда “EFS”HHHr онлайн ва 
анъанавий бизнеслари уртасида фарклар куп хам кузга ташлан- 
майди. Аммо бундан хдм мухими шуки, менежерлар бошкалардан 
фарк киладиган ва реал хдётга, лекин яширин бозор эхтиёжларига 
жавоб берадиган келажак стратегиясини топдилар. 4.4 раемда 
“EFS”HHHr х,озирги ва келажакдаги стратегиялари уртасидаги асосий 
фарклар курсатилган.

4.4. раем. "EFS''HHHr олдинги ва кейинги стратегияси
Юк,ори ■

 ♦ ..........♦ ............................................... А . .
;  "EFS"huh2 "кейинги" 

стратегияси

“EFS" ва боища доимий рак;о6атчи- 
ларнинг "кейинги" стратегияси

Паст
Нарх

Узаро 
муносабатларни 
назорат цилиш

*•
(

Мижозлар би­
лан И Ш Л О БЧИ  
мутахасислар

I
Фойда/шниш-
нингосонлиги

. ]
Анимик Бозор хакида 

маълумот

п
Кузатиш

жараёни

Корпоратив
диллерлар

Хавфсизлик Тезлик Далиллар 
ва олинган 
маълумотлар

Раемда куриниб турибдики, “EFS” узининг келажакдаги 
стратегиясида муносабатларни бошкариш усулидан воз кечди ва шу
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вактдан бошлаб факат ААА синфидаги мижозлар билан ишлаган 
мутахассислар фаолиятига инвестицияларни камайтирди. Ушбу ка- 
дамлар “EFS” харажатларини сезиларли даражада камайтирди, чун- 
ки хдсоб менежерлари хдм, аккаунт менежерлари хдм бизнеснинг 
энг киммат таркибий кисмлари эди. “EFS”hhht булгу с и стратегия- 
сида фойдаланиш кулайлиги, хавфеизлик, аниклик ва тезлик алохдца 
таъкидлаб утилган. Ушбу максадларга эришиш хдмда мижозларга 
шахеий маълумотларини киритиб “EFS”ra факс оркали маълумог 
юбормасликларини таъминлаш учун хам компаниянинг барча бу- 
лимлари компьютерлаштирилиши керак эди, албатта.

4.5. раем. "EFS"fla "Бекор к,илиш -  к,иск,артириш -  ошириш -  яратиш"
панжараси

Бекор килиш Ошириш
Алок,аларни бош^ариш Фойдаланиш кулайлиги

Ишончлилик
Аник,лик
Тезлик
Бозор шар^лари

К,иск,артириш Яратиш
Мижозларга хизмат курсатадиган Тасдиклаш
мутахассислар сони Кузатиш
Корпоратив дилерлар сони

Шуниси аникки, ушбу узгартиришлар куннинг куп кисмини 
когозларда ишлаш ва хатоларни тузатиш учун сарфлашга мажбур 
булган корпоратив диллерларнинг вактини тежаш учун х,ам ишлаб 
чикилган. Энди улар муваффакиятнинг асосий омили булган бозор- 
даги вазият тугрисида туликрок; маълумот беришлари мумкин. 
“ EFS” барча мижозларига электрон транзакцияларни автоматик
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элект-рон тасдикни жунатишни мулжаллаганди. колаверса, компа­
ния “FedEx” ва “UPS” компаниялари жунатмаларининг йуналишини 
текширгани каби туловларни кузатиш хизматларини таклиф кил- 
мокчи эди. Мухими шундаки, илгари валюта айирбошлаш билан 
шугулланувчи бирор бир компания уз мижозларига бундай хизмат­
ларни таклиф кил маган.

4.5. раемда “EFS” томонидан амалга оширилган киймат янги- 
ликлари - мовий уммон стратегиясининг асосини яратиш буйича 
барча туртта харакатлар курсатилган.

Янги киймат чизиги муваффакиятли стратегиянинг барча ме- 
зонларига жавоб берди. У аввалги стратегиядан кура фойдали булди. 
Янги инвестициялар аввалгиларига Караганда анча кучли куллаб- 
кувватланди. Бундан ташкари янги эгри чизик сохадаги бошка кий­
мат эгри чизигидан аник фарк килар ва этиборни тортувчи шиорга 
эга эди. “EFS” онлайн ва анъанавий бизнесни битта жозибадор бозор 
таклифига бирлаштирган холда уз бизнес моделининг операцион 
мураккаблигини сезиларли даражада камайтирди ва буюртма бажа- 
рилишини анча осонлаштирди.

Туртинчи кадам. Визуал ало ка

Келажакдаги стратегия ишлаб чикилгандан сунг ушбу стра­
тегиянинг мохиятини компаниядаги барча ходимларга тушунарли 
булиши учун тушунтириш ишларини олиб бориш охирги кадам са- 
налади. “EFS” эски ва янги стратегик профилнинг тасвирини таркат- 
ди, бунда хар бир ходим компаниянинг уша пайтдаги мавкейини ва 
жозибали келажакни куришга уз кучини кандай йуналишга карати- 
ши кераклигини куриши мумкин эди. Стратегияни ишлаб чикишда 
катнашган юкори даражали рахбарлар тасвирни шархлаш, мовий ум-
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монга чикиш учун кандай омилларни бекор килиш, камайтириш, ку­
пайтириш ёки яратиш кераклигини тушунтириш учун кул остидаги 
ходимлар билан учрашувлар утказишди. Ходимларни аник иш режа- 
еи шунчалик кизиктирдики, узларининг иш жойларида стратегик 
профилларнинг расмини компаниянинг янги устуворликлари ва кам- 
чиликларини эслатиш учун осиб куйишди.

Ишнинг бундай янги суръати “EFS”HHHr инвестиция йунали- 
шини танлашда бошланган нукта эди. Яшил чирок факат компанияга 
эски киймат эгри чизигидан иккинчисига утишга ёрдам берадиган 
гоялар учун берилган. Масалан, минтакавий идоралар IT булимидан 
сайтга хдволаларни кушишни сурашганида ( хаволаларни кушиш 
илгари х,еч кандай мунозараларсиз бажарилган) IT булими улардан 
ушбу хаволалар “EFS”hhht я н г и  профилига якинлаштиришга кандай 
ёрдам бериши мумкинлиги хакида сурайди. Минтакавий идоралар 
бунга аник жавоб бера олишмади ва сайтдаги маълумотларни такдим 
этишда соддалиги ва равшанлиги учун уларга рад жавоби берилди.

Корпоратив стратегияни визуализация цилиш

Кагор тадкикотлар натижасидан келиб чикиб айтишимиз 
мумкинки, стратегияни визуаллаштириш таркибий булинмалар ва 
корпоратив марказ уртасида компаниянинг бизнес портфелини ал­
вон уммондан мовий уммонга утказиш масалалари буйича мулокот- 
ларни ривожлантиришга ёрдам беради. Такдимот ва хар бир булинма 
томонидан яратилган стратегик асосларни мух,окама килиш жараё- 
нида корпоратив портфелда аник бизнесни акс эттирадиган тушунча 
пайдо булади. Мазкур жараён энг яхши стратегик амалиётлар туг- 
рисида маълумот таркатишни ва корпорация ичида тажриба алма- 
шишни осонлаштиради.
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Стратегик асосни куллаш

Ушбу жараён нимадан иборатлигини тушуниш учун Корея- 
нинг “Samsung Electronics” компанияси стратегик режани кандай 
ишлатганлиги билан танишиб чикайлик. Келинг, президент бошчи- 
лигидаги етмишдан ортик топ менежерларни туплаган корпоратив 
конференцияни олайлик. Ушбу конференцияда хар бир булинма 
рахбари уз булинмаси томонидан ишлаб чикилган стратегик режа ва 
уни амалга ошириш дастурини такдим этди. Анчагина кизгин муно- 
заралар бошланди.

Компаниянинг куплаб булимлари рахбарлари узлари учун 
келажакдаги стратегияни мустакил равишда ишлаб чикиш эркин- 
лиги юкори даражадаги ракобат билан чекланганлигини исботлашга 
харакат килишди. Ишлаш курсаткичлари уртача даражадан паст 
булган булинмалар вакиллари танлов йуклигини ва ракобатчиларни- 
кига ухшаш гаклифлар беришни таъкидлашди. Ушбу тасдикнинг 
хатолиги энг тез ривожланаётган булинмалардан бири, яъни уяли 
телефон ишлаб чикарувчиси томонидан стратегик асос намойиш 
этилганда аник булди. У энг шиддатли ракобат шароитида ишлади, 
лекин шу билан бирга унинг киймат эгри чизиги бошкаларникидан 
жуда фарк килди.

“Samsung Electronics” расмий бизнес карорларида стратегик 
асослардан мажбурий фойдаланишни расман тасдиклади. Шу мак- 
садда 1998-йилда компания “Value Innovation Program Center” 
(инновация киймат дастури маркази “VIP” центр) ни ташкил килди. 
Уша пайтлар “Samsung Electronics” учун синовли йиллар эди. Жонг 
Лонг Юн бошчилигидаги компания 1997-йилдаги Осиё молиявий 
инкирозининг таъсирини хис килган холда зудлик билан уй-рузгор

149



буюмлари сохдсида ракобатдан чивди хдмда арзон нархлардаги ноёб 
мах,сулотлар ва бизнесларни яратиши кераклиги хдкида бош котир- 
ди. Юн айни шу карорнинг келажакда маиший техника бозорида 
етакчи мавкега эга булишнинг ягона йули эканлигига ишонди. Биз­
нинг киймат инновацион назариямиз таъсири остида бунинг учун 
“VIP” марказ ташкил этилди7.

“VIP” марказ компаниянинг Сувон шахридаги (Жанубий 
Корея) улкан саноат комплексидаги беш каватли бино булиб, у ерда 
асосий функционал гурухдар иштирокчилари “Радуга” (Камалак) 
ёки “Гавана” деб номланган стратегик лойих,аларни мухокама килиш 
учун йигилишади8. Коидага биноан стратегик мунозаралар асосий 
мух,окама мавзусига айланади.

Сувондаги ушбу “VIP” марказда х,ар йили икки мингдан 
ортик мутахассис туксонга якин турли лойихалар устида иш олиб 
боришди. Дизайнерлар, мухдндислар, режалаштирувчилар, дасгур- 
чилар компаниянинг мовий уммонга киришига ёрдам берадиган 
янги мах,сулотларнинг батафеил тавсифлари устида ишлашди. Мар- 
казнинг уз жамоаси булиб, унинг асосий аъзолари амалга оширила- 
ётган лойихдларни куллаб-кувватлайди ва, асосан, компания ярат- 
мокчи булган янги авлод товарларининг кийматини инновацияларга 
каратади. Марказ киймат инновацияси сохасида тупланган билимлар 
ёрдамида бизнес булинмаларига махсулот ва хизматларнинг янги 
бозор таклиф лари тугрисида карор кабул килишга ёрдам беради. 
Бундан ташкари “Samsung Electronics” компаниясининг усиб бораёт- 
ган эх,тиёжларини кондириш максадида “У1Р”нинг ундан ортик 
филиалларини очди. Х,ар йили “Инновация киймати” корпоратив 
конференцияси компаниянинг юкори рахбарияти раислигида олиб 
борилади. Конференцияларда киймат инновациялар сохасидаги энг 
яхши лойихдларнинг такдимотлари утказилади, голиб булган лойиха 
муаллифларига мукофотлар топширилади. Хуллас, аста-секин кор-
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поратив маданият ва бизнеснинг корпоратив портфелини алвон ум- 
мондан мовий уммонга утказишга ёрдам берадиган стратегик меъёр- 
ларни жорий этиш оркали “Samsung Electronics” бир тилда алока 
килиш тизимини шакллантира олди9.

Компания “VIP” марказни яратгандан сунг жуда катта йулни 
босиб утди. Савдо хажми 1998-йилдаги 16,6 миллиард доллардан 
2013-йилга келиб 216,7 миллиард долларга кутарилди ва шу билан 
энг юкори курсаткичга эга булди. “Samsung Electronics” бугунги кун­
да энг йирик глобал брендлар унлигига киради10. Киймат инновация- 
ларига йуналтирилганлик карори компанияга савдо хажмини купай- 
тиришга, товар кийматини оширишга ва бозор пеищадамига айлани- 
шига имкон берди. “Samsung Electronics” келгусида уз махсулот- 
ларини арзон нархларда сотадиган, шунингдек, тез ривожланаётган 
юкори технологияли маиший техникани ишлаб чикариш саноатида 
анъанавий булмаган янги ракибларга дуч келиши аник. Албатта, шу 
сабабли хам компания яна бир бор киймат инновацияларида катта 
ютукларга эришиш учун купрок харакаг килишига тугри келади.

Сизнинг бизнес булинма рахбарларингиз компаниянинг бош­
ка кисмларида булаётган вокеалар хакида яхши тасаввурга эгами?

Компаниянинг энг яхши стратегик амалиётлари тугрисида 
маълумот алмашишнинг самарасизлиги аникми?

Яхши ишламаётган бизнес булинмаларингизинг рахбарлари 
узларининг муваффакиятсизликлари учун ракобатни айбдор деб би- 
ладиларми?

Агар ушбу саволларнинг барчасига “ха” деб жавоб бера­
диган булсангиз, компаниянгиздаги хар бир булинманинг стратегик 
таркибини тузиб кейин мухокама килинг.
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Биринчи кашфиётчи -  мустамлакачи -мух;ожирлар (КММ) 
картасини куллаш

Стратегияни визуаллаштириш корпоратив стратегия учун 
масъул булган менежерларга келгусида усиш, даромадни башорат 
килиш ва режалаштиришда ёрдам беради.

Биз урганган барча компаниялар -  мовий уммонларнинг 
яратувчилари -  у3 сохдларида кашфиётчи  булишган. Ихтирочи- 
ликлик янги технологияларни ривож-лантиришда эмас, балки ха- 
ридорларга янги чегараларни гакдим этишда мухим ахамият касб 
этади.

Агар биз ихтирочи сузининг маъноларидан фойдаланишни 
кенгайтирсак, мавжуд ва келажакдаги бизнеснинг усиш потен- 
циалини аник тасаввур килишимиз мумкин.

Компаниядаги ихтирочилар -  бу мисли курилмаган киймат - 
ни таклиф киладиган корхоналардир. Булар мовий уммоннинг асо­
сий иштирокчилари хамда даромад келтирадиган усишнинг энг куч- 
ли манбаси хисобланишади, Ушбу корхоналарда салмокли мижоз- 
лар мавжуд.

Уларнинг стратегик асосдаги киймат эгри чизиги рако- 
батчиларнинг эгри чизигидан фарк килади.

Спектрнинг бошка учида мустамлакачилар -соханинг асо­
сий хусусиятларига мос келадиган кийматни таклиф килувчи корхо- 
налар мавжуддир. Уларни “таклид килувчи”лар деб хам аташ мум­
кин.

Мустамлакачилар компаниянинг келажакдаги усишига сези- 
ларли хисса кушмайдилар. Улар алвон уммон ичида котиб ко- 
лишган.

Мууожирларнинг имкониятлари кашфиётчилар ва мустамла-

иккинчи к;исм. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
4-боб. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к;аратиш

1 5 2



ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
>#             ►

4-боб. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к;аратиш

качиларга нисбатан уртада жойлашган булади. Ушбу корхоналар 
мижозларга купрок ва камрок пул эвазига таклиф киладиган соха 
эгри чизигини узайтиради, аммо жиддий равишда узгаришни хохда- 
майдилар.

Улар таклиф киладиган киймат оддий даражадан юкори, 
бирок инновацион эмас. Ушбу бизнеснинг стратегиялари алвон ва 
мовий уммонлар чегарасида жойлашган.

Мавжуд ва режалаштирилган бизнес портфелларини кашфи- 
ётчи -  мустамлакачи -  мухожир (КММ) харитасида акс эттириш 
даромадли усишни таъминлашга интилаётган корпорация рахбария- 
ти учун анча фойдалидир. Кейинги машгулот учун бизнесни таргиб 
килувчи, таклифи бозордагидан яхширок булган мухожирлар биз- 
неси ва кимматбахо инновацияларни таклиф киладиган ихтирочи- 
ларни чакирамиз.

Агар мавжуд портфел хам, режалаштирилган таклифлар хам, 
асосан, мустамлакачилардан иборат булса, унда компаниянинг уси- 
тпи жуда суст булади. Мабодо компания бугунги кунда фойда кура- 
ётган булса хам, мустамлакачилари пул ишлаб чикараётган пайтда 
ракобатдош бенчмаркинг, таклид ва шиддатли нархлар ракобати- 
нинг тузогига тушиши эхтимоли бор.

Агар хозирги ва режалаштирилган таклифларда куплаб мус- 
тамлакачилар иштирок этса, унда сезиларли усишни кутса булади. 
Бирок компания узининг тулик усиш потенциали ва киймат инно- 
вацияларига жалб килинганлар томонидан чекланаётган хавфларни 
англамай колиш мумкин.

Тажрибамиз шундан далолат берадики, сохада мустамлака- 
чилар канчалик куп булса, киймат янгиликлари ва янги бозор ма- 
конининг мовий уммонини яратиш учун имкониятлар купрок мав­
жуд булади. Ушбу машк, айникса, даромадлар, рентабеллик, бозор 
улуши ва мижозлар эхтиёжини кондириш каби бугунги курсаткич-
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лардан гашкари эртанги кунни куришни истаган менежерлар учун 
фойдалидир.

Анъанавий стратегик фикрлаш таклифларидан фаркли ула- 
рок, ушбу курсаткичлар келажак йулини белгилашга кодир эмас, не- 
гаки дунёда узгаришлар жуда тез руй бермокда. Хуллас, компания­
нинг бугунги кунда эгаллаб турган бозор улуши унинг кеча канчалик 
яхши ишлаганлигидан далолат беради. “CNN” АКШ янгиликлар бо­
зорига кирганида бозор улушларини таксимлаш стратегиялари ва 
таксимотида кандай узгаришлар юз берганини эсга олинг. Ушанда 
“ARC”, “CBS” ва “NBC” каби бозорнинг барча анъанавий йирик ак- 
циялар эгаларини ортда колдирганди. Юкори рахбарият бизнес 
портфелини бошкариш учун му.хим параметрлар сифатида киймат ва 
инновациялардан фойдаланиши керак. Инновацияларга булган эх,ти- 
ёж унинг йуклигида компаниялар ракобатбардош “яхшиланиш” ту- 
зогига тушиши билан асосланади.

Кийматсиз, факат инновацион гоялар фойда келтирмайди. 
Улар харидорлар тулашга тайёр булган нарсалар билан боглик були­
ши кераклигини унутмаслик лозим. Чунки хар кандай бизнес-тад- 
биркорлик истеъмолчининг имкониятига караб хисобга олинади. 
Харидорларнинг имкониятини х,исобга олмай бошланган тадбир­
корлик охир-окибат инкирозга учраши ёки уз сох,асида монополияга 
айланиши мумкин. Айни вактда замонавий иктисодиётда монопо- 
лиялар жу кам колган. Чунки кучли раобат х,ар кандай монополияни 
“супуриб ташлаши”

Куриниб турибдики, юкори менежмент компанияни келажак 
портфелидаги балансни ихтирочилар фойдасига узгартиришга маж­
бур килиши керак. Бу ерда фойдали усишга олиб борадиган йул 
ётади.

КММ харитаси (4.6.расм) корхона портфелида корхона- 
ларни тахминий кайта таксимлаш траекториясини курсатади: нукта
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4-бо6. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к;аратиш

билан курсатилган ун иккита корхонанинг хозирги портфели узгар- 
тирилди ва устун мухожирларнинг урни мустамлакачи ва каш- 
фиётчилар фойдасига кайта таксимланди.

4.6. раем. Бизнес портфолиосининг1 усиш потенциалини синаш

Кашфиётчилар ,
.. . _ _

Мустамлакачилар ;
1 /

Мухожирлар j

Хозирги давр Келажак

Юкори даражадаги рахбарият кашфиётчиларга эътибор ка- 
ратган холда мустамлакачиларнинг усиш потенциаллари паст були­
шига карамасдан уларнинг компанияга пул киримларининг асосий 
генераторлари булишларини англамоги керак.

1 "П ортф олио" гуш унчаеп X V -X V I аерларда Гарбий Н вропадач кириб келган булиб, упгонпш  
даври да архитекторлар  ул бую ргм ачиларлга кури лш л лойи чаларин и  тайёр ва хом аки  
вариантларинн  "п ортф олио" деб номланган алохида паикада гакдпм этпш ган. У ш бу папкада 
такдим  тгилган  хуж ж ачлар талабгорда курилнш  лой и хаси н ин г касбий сиф атларн  хакида 
таассуроч хоси л  килган. Х о л ф / и вактда х 'а  б ш н ес  олам ида портф олио ф и рм аш ш г 
ю тукларнни  курса-!'-иш сифахида иш латилади. И иртф олиони таълим  сохасида куллаш  гояеи. 
XX аернпш  80-й плларнн ш  урчаларида А К Ш да пайдо булди. А КШ  ва К анададан c v n i. 
портф о (по г< >ясп Е.'.врила ва Японпнла ом м алаш ди, XXJ а ер ш ш г бош лармда 7 с а бу н>я Росепяда 
кеш 'аокалд и  ва \o 'i 'p ;  и K viua бу гоя У збскпсгопла xa.u ксиг ёйилмокда.
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4-боб. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к,аратиш

Дар кандай вактда хам пул окимлари хдмда усиш уртасидаги 
мувозанатни саклаш ва шу билан бирга корпоратив даромаднинг 
максимал даражада усишини кандай таъминлаш керак?

Келажакни хисобга олган холда бизнес портфолиосини янги- 
лаш учун кандай стратегияни танлаш керак?

Ушбу янгиланиш амалда кай тарзда куринади?
Биз ушбу барча мухим масалаларни 10-бобда мухокама ки-

ламиз.

Стратегикрежалаштиришнинг чекловларини енгибутиш

Одатда, менежерлар хар кандай стратегиянинг асоси булган 
мавжуд стратегик режалаштиришдан норози эканликларини очик 
курсатадилар. Улар стратегик режалаштириш муаммоларини юко- 
ридан пастга ёки пастдан юкорига утказиш билан эмас, балки жамоа 
билан биргаликда ишлаш керак деб хисоблашади. Уларнинг фикрига 
кура, жараён хужжатларни юбориш оркали эмас, аксинча, муноза- 
ралар, фикр алмашинувлар билан олиб борилиши, ракамлар билан 
машк килишни тухтатиб умумий расмни яратишга интилиши керак. 
Режалаштириш ижодий элементларни уз ичига олган холда тузилган 
ва факат тахдилга асосланмаган булиши даркор. Шунингдек, танлан- 
ган йуналишга самимий содикдикни уйготиши ва режани амалга 
ошириш буйича таклифлар хамда муросаларга берилмаслиги керак. 
Шундай булса-да, узгаришларни бажариш учун харакат килинаётга- 
нига карамай мавжуд стратегик режалаштиришга муносиб мукоби- 
лини яратиш учун жуда оз иш килинмокда. Деярли хар бир компания 
нафакат режалаштириш билан шугулланади, балки ушбу фаолият 
учун бир неча ой машакатли мехнатни сарфлайди. Яъни хар бир ком­
пания режаларни кандай килиб мукаммал бажаришни билса хам, ам­
мо стратегияни яратиш назарияси ёки жараёнларини хали тулик уз-
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лаштирмаган.
Юкорида тавсифланган турт боскичли жараён вазиятни туг- 

рилашга ёрдам беришига аминмиз. Ушбу жараённинг марказий 
кисми стратегик режа булиши керак. Айнан у куплаб менежерларга 
мавжуд стратегик режалаштириш билан боглик норозиликдан халос 
булишга ва янада мухим иатижаларга эришишга ёрдам беради. 
Аристотел таъкидлаганидек, тафаккур учун сиймо керак.

Албатта, стратегик режалаштириш жараёни стратегик кон­
тур ва КММ харитасини яратиш билан чекланмайди. Муайян бос- 
кичда сиз ракамлар ва хужжатлар билан ишлашингиз, уларни тайёр- 
лашингиз, тузишингиз ва мухокама килишингиз керак. Бирок мене­
жерлар ракобатдан кандай кочиш кераклигини тасаввур килишеа, 
тафеилотлар билан ишлаш осонрок эканига аминмиз. Стратегияни 
визуаллаштиришнинг юкоридаги усуллари стратегияни стратегик 
режалаштиришга кайтаради ва мовий уммонни яратиш эхтимоли- 
нгизни сезиларли даражада оширади.

Максимал хажмдаги мовий уммонни кандай яратиш керак?
Кейинги боб шу масалага багишланади.

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
4-6об. Рак,амларга эмас, умумий куринишга эътибор к;аратиш
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5-БОБ

^ ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
5-боб. Мавжуд талаблар доирасидан чик;иш

МАВЖУД ТАЛАБЛАР ДОИРАСИДАН ЧИКИШ

Дархакнкат. алвон уммондан чикиб факат кулмакда утириш- 
ни истаган компания йук. Максимал хажмдаги мовий уммонни 
кандай яратиш хакида савол тугилиши табиийдир. Биз мовий уммон 
стратег иясининг учинчи -  мавжуд талаб чегарасидан четта чикиш 
принцшшга якинлашмокдамиз. Бу киймат инновацияларига эришиш 
йулида зарур булган асосий киемдир. Сизнинг янги таклифингиз 
учун энг юкори талабни бирлаштирган холда ушбу ёндашув янги 
бозорни яратиш билан боглик булган кенг куламли хатарларни ка- 
майтиради.

Бундай натижаларга эришиш учун компания иккита анъана­
вий стратегик амалиётга карши чикиши керак. Биринчиси мавжуд 
мижозларга каратилган эътибор. Иккинчиси харидорларнинг тафо- 
вутларига мослашиш учун купрок сегментация килиш истагидир. 
Одатда, компания бозор улушини ошириш учун мавжуд мижозлар 
базасини саклаб колиш ва кеигайгиришга интилади. Бу аксарият 
холларда купрок сегментация ва таклифларни индивидуаллашти- 
ришга олиб келади, шунда улар харидорларнинг турли хил имти- 
ёзларига мос келади. Ракобат канчалик кучли булса, таклифларнинг 
уртача индивидуализацияси шунчалик юкори булади. Компаниялар 
мижозларнинг талабларини купрок сегментациялаш билан конди- 
риш учун курашаётганларида, одатда, жуда кичик максадли бозор- 
ларпи яратиш хавфига дуч келишади.

Компания мовий уммоннинг хажмиии ошириш учун бошка-
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ча хдракат кплиши керак. Эътиборни одатдаги мижозларга эмас, 
аксинча, мижоз булмаганларга каратмоги лозим. Стратегияни ми­
жозлар }фтасидаги фаркларни кузатиб эмас, купчилик харидорлар 
кадрлайдиган умумий омиллар асосида тузиш керак. Натижада ком­
пания мавжуд талабдан четга чикади ва бу билан илгари “мавжуд 
булмаган” куплаб янги мижозларни узига торта олади.

“Callaway G olf’ фаолиятини куриб чикайлик. Компания Аме­
рика голф саноати мавжуд мижозлар базасини кенгайтириш учун 
курашаётган бир вактда спорт ихлосмандлари ва мамлакат клубла- 
рининг куплаб аъзолари нега голф уйнашмайди, деган саволни урта- 
га ташлади. Компания бунинг сабабларини тахлил килиш асносида 
купчилик учун голф клюшкаси билан унинг тупини уриш жуда 
кийинчилик тугдираётгани аниклади. Клюшка бошининнг кичкина- 
лиги уйинчидан хдракатларни мукаммал мувофиклаштириш ва куз 
билан чамалай билишни талаб киларди. Колаверса, уйин куникмала- 
рини эгаллаш ва диккатни жамлаш учун жуда куп вакт керак бу- 
ларди. Айнан шу омиллар янги ишкибозларнинг уйиндан хеч кандай 
завк олишмаслигига сабаб буларди.

Юкоридаги сабабларга ечим топиш (кашфиёт) “Callaway 
G o lf’га уз махсулотларига янги талаб ни кандай яратишни аниклашга 
имкон берди. Натижада “Катта Берта” (Большая Берта) ишлаб чи- 
килди. У катта бошли голф клюшкаси булиб, бу билан тупни уриш 
олдингисидан кура анча кулай ва осон эди. “Кагта Берта” нафакат 
ушбу сохадаги мижозларни истеъмолчиларга айлантирди, балки 
гажрибали спортчиларга хам ёкиб колди. Ушбу мах,сулот куп утмай 
бутун дунё буйлаб шухрат козонди. Маълум булишича, илгари про- 
феесионаллардан ташкари деярли барча мижозлар уйин даражасини 
оширишда кийинчиликларга дуч келишган. Катта бошли клюшка- 
нинг пайдо булиши бундай кийинчиликни бартараф килди.

Шуниси кизикки, мижозлар мижоз булмаганлардан фаркли

ИККИНЧИ ки ем . МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
5-бо6. Мавжуд талаблар доирасидан чик,иш
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уларок уйиннинг мураккаблигини одатдатдек кабул килишди. Гарчи 
уларнинг купларига бу ёкмаса-да, голфнинг ушбу хусусиятини бори- 
ча кабул килишди. Уз норозиликларини голф клюшкасини ишлаб 
чикарувчиларига айтишдан кура узларининг техникаларини тако- 
миллаштириш билан шугулланишди. “Callaway G olf’ бор эътибори- 
ни мижоз булмаганларнинг фаркли жихатларига эмас, балки уларни 
бирлаштирадиган умумий томонларга каратди хамда харидорлар ва 
мижоз булмаганларга киймат усишини таклиф этган холда янги 
талабни кандай яратишни тасаввур кила олди. Натижада узи учун 
фойдали мовий уммонни очди ва деярли ун йил шу уммонда сузиб 
юрди.

Мавжуд мижозлар базасини кенгайтириш ёки соха мижоз- 
лари булмаганларни янги талаб манбасига айлантиришда эътибори- 
нгиз нимага каратилган? Мижозлар кадрлайдиган умумий нарсани 
топишга харакат киляпсизми ёки каттарок индивидуаллаштириш ва 
сегментацияга мурожаат килиб турли эхтиёжларни кондиришга 
харакат киляпсизми?

Мавжуд талабдан четга чикиш учун, аввало, мижоз булма­
ганларга, кейин эса мавжуд истеъмолчиларга эътибор каратинг. 
Биринчидан, ухшашликларни кидиринг ва иккинчидан, фаркларни 
куриб чикинг. Аввал ажратиш хакида уйланг ва шундан кейингина 
янада ривожланган сегментация хакида фикр юритинг.

Харидор булмаганларнинг учта тоифаси

Мижоз булмаганларнинг улкан олами, одатда, мовий уммон­
ни яратиш учун катта имкониятларни яширади, аммо камдан кам 
компаниялар мижоз булмаганларнинг яширин кучини ва уларга 
кандай кириш мумкинлигини аниклашга харакат килишади. Ушбу 
улкан яширин талабни хакикийга айлантириш ва янги мижозларни

ИККИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
5-боб. Мавжуд талаблар доирасидан чик,иш
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жалб килиш учун компаниялар мижоз булмаганлар оламининг кан­
дай куринишини яхширок тушунишлари керак.

Мижоз булмаганланинг уч тоифаси мавжуд булиб, улар ми­
жозларга айлантирилиши мумкин. Уларнинг орасидаги фарк сиз­
нинг бозорингиздан нисбий масофада жойлашган. 5.1. раемда курса- 
тилганидек, мижоз булмаганларнинг биринчи даражаси сизнинг бо- 
зорингизга энг якин. Ушбу мижозлар чегарада ёнида жойлашган. Бу 
саноат томонидан таклиф килинадиган говарлардан минимал дара­
жада фойдаланадиган харидорлардир, лекин узларини унинг мижоз- 
лари деб х,исобламайдилар. Улар биринчи имкониятдан фойдаланиб 
ушбу сох,адан чикиб кетишга тайёр туришади. Бирок агар сиз киймат 
усишини таклиф килсангиз, улар нафакат колиш, балки янада купрок 
харидларни амалга оширишга мойил булишади.

5.1, раем. Мижоз булмаганларнинг уч тоифаси

ИККИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
5-боб. Мавжуд талаблар доирасидан чик,иш

/ - \( оиринчи \ Иккинчи j Учинчи
I Сизнинг тоиФа j ю и ф а  тоифа
\ бозорингиз j  I

tv У  /

Биринчи тоифа -  "Булажак" мижоз булмаганлар, бозор чегарасида туриб, имкон 
булса четга чик,адиганлар.
Иккинчи тоифа -  "Рад этувчилар" -  онгли равишда бошк,а бозорни танлаган мижоз 
булмаганлар.
Учинчи тоифа -  “Урганилмаган" мижоз булмаганлар, яъни сиздан узок,рок,даги бозор 
мижозлари.
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Харидор булмаганларнинг иккинчи тоифасига сизнинг так- 
лифингиздан фойдаланищни истамайдиганлар киради. Бундай хари- 
дорлар гаклифингизни уз эхтиёжларини кондиришнинг вариант- 
ларидан бири деб хисоблашса хам, ундан воз кечишади. “Callaway 
G o lf’ холатида курадиган булсак, бу тоифадагилар худдики спорт 
ишкибозлари, хусусан, голф уйнашни танлашга кодир булган шахар 
ташкарисидаги клубларнинг аъзолари эди, лекин улар буни танлама- 
дилар.

Учинчи тоифадаги мижоз булмаганлар сизнинг бозорингиз- 
дан энг узокда жойлашган. Улар сизнинг бозор таклифларингизни 
хеч качон танлов деб билишмаган.

Компания мижоз булмаган ва мавжуд мижозлар уртасидаги 
асосий ухшашликларга эътиборни каратган холда уларни янги бо- 
зорга кандай жалб килишии англаб етиши мумкин. Мижозларни 
жалб килиш ва мовий уммонни кандай кенгайтириш кераклигини 
аниклаш учун хар учала гоифани куриб чикайлик.

Мижоз булмаганларнинг биринчи тоифаси

Булар “булажак” мижоз булмаганлар булиб, улар бозорингиз 
таклифларидан минимал фойдалананиб энг яхши вариантларни ки- 
диришаёгганлардир. Бошка жозибадор мукобил таклиф топилган 
захоти махсулот ва хизматларингизни ушанга алмашадилар. Шу- 
нинг учун уларни бозор чегарасида жойлашган дейишга хаклимиз. 
Бундай мижозлар сони купайиши билан бозор тургунликка юз ту- 
тади, уеишда муаммолар пайдо булади. Мижоз булмаганларнинг би­
ринчи тоифасида талаб килинмаган талабнинг бутун уммони бер- 
китилган булиб, уни факат озод килиш керак.

Келинг, 1986-йилда очилган Британиянинг “Pret A Manger” 
фастфуд тармоги биринчи тоифадаги мижоз булмаганларнинг улкан

^  ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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яширин талабидан фойдаланган холда мовий уммонни кандай ке- 
нгайтирганлигини куриб чикайлик. “Pret” пайдо булишидан олдин 
Европа шахдр идораларининг ходимлари кечки овкат учун, асосан, 
ресторанларга боришарди. Узларига манзур мухитда столларда ути- 
ришар, уларг а мазали таомлар таклиф килинарди. Шу билан бирга 
ушбу сохадаги биринчи тоифадаги мижоз булмаганларнинг сони ан­
ча юкори ва усишда давом этди. Купинча, ходимлар тушлик килиш 
учун вакт топа олишмасди. Соглом озик-овкат махсулотларига талаб 
ортиб бораётгани одамларни ресторан овкатининг фойдали томонла- 
ри тугрисида уйлашга мажбур килди. Колаверса, баъзи ресторанлар 
хизматлари нархи киммат эди. Шунинг учун ходимлар йул-йулакай 
тамадди килишга, уйдан овкат олиб келишга ёки умуман тушлик 
килмасликка мажбур булардилар.

Биринчи тоифали мижоз булмаганлар энг яхши ечимларни 
кидирардилар. Улар жуда куп тафовугларга эга булишеа-да, аммо 
учта нуктаи назарда уларнинг фикрлари бир-бирига мутлако тугри 
келди: улар овкатни тез олишни, уни янги ва фойдали махсулотлар- 
дан тайёрланишини ва бунинг учун муносиб пул т^лашни хохлашди.

Албагта, мижоз булмаганларга хос булган умумий хислат- 
ларни топа олиш уларнинг кандай талаб куяётганлиги хамда кандай 
килиб доимий мижозга айлантириш имконини берди. Компания то­
монидан яратилган формула оддий эди: “Pret A Manger’' янги тайёр- 
ланган сэндвичларни таклиф кила бошлади. Уларнинг сифати ресто- 
ранникидан кам эмас ва энг яхши махсулотлардан тайёрланар эди. 
Сэндвичларни тайёрлаш ресторанлар ва хатто фастфуд таомларига 
Караганда анча тез фурсатда амалга оширилган. “Pret” махсулотлари 
ёкимли мухитда ва арзон нархларда таклиф килинарди.

Хуш, “Pret” кандай куринишга эга эди? Унга кирганингизда 
ажойиб арт-деко студиясига киргандек буласиз. Девор буйлаб тоза 
музлаггичлар, уттиз хилдан ортик сэндвич билан тулдирилган жа-
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вонлар, багет ёки турли кийма солиигаи иоилар мавжуд эди. Ха мм а- 
си шу к у н н и н г  узида эрталаб етказиб бериладиган энг янги мах,су- 
лотлардан тайёрланарди. Шунингдек, салат, йогурт, парфе, шу ер- 
нинг узида яратилган шарбат каби бошка янги тайёрланган таомлар- 
ни хам буюртма килишингиз мумкин эди. Хар бир дуконнинг уз 
ошхонаси булиб, масалликлар (айни дамда тайёрланган булиши 
шарт эмас) энг яхши етказиб берувчилар томонидан келтириларди. 
Хатто Нью-Иоркдаги дуконларга “Pret” багетлари Франциядан, 
круссанлар эса Белгиядан олиб келинарди. Улар озик-овкатларни 
бир кундан купрок вакт давомида сакламасдилар. Ишлатилмай кол- 
ган таомлариинг барчаси бошпанасизлар маконига жунатиларди.

“Pret A Manger” нафакат согликка фойдали сэндвичлар ва 
бошка таомларни таклиф этди, балки буюртмаларни бажариш тезли- 
гини сезиларли даражада оширди. Анъанавий фастфуднинг “нав- 
батга туриш -  буюртма бериш -  тулаш -  кутиш -  олиш -  ейиш” 
цикли янада тезрок “танлаш -  олиш -  тулаш -  кетиш” циклига уз- 
гарди. Мижознинг дуконга кирган вактдан бошлаб ва ундан чикиб 
кетгунича уртача гуксон сония етарли буларди.

Бунга “Pret” сэндвич ва бошка таомларни тайёрлаш жараёни- 
ни стандартлаштиргани, буюргмага таом тайёрлашдан ва мижозлар­
га хизмат курсатишдан воз кечгани сабабли эришилди. Мижозлар 
суиермаркетда булгани каби узларига хизмат килишарди.

Оддий ресторанларда талаб бирданига пасайиб кетган чогда 
“Pret” куплаб “булажак” мижоз булмаганларни узининг фаол таш­
риф буюрувчиларига айлантирди. “Callaway G olf да булгани каби 
бунда хам ресторанларнинг доимий мижозлари “Pret’Ya эътибор ка- 
ратдилар. Ресторандаги тушлик ушбу мижозлар гурухи учун макбул 
эди, лекин биринчи гоифа мижоз булмаганларга хос булмаган учта 
умумий хусусият ушбу тоифага таъсир курсатди. Бирок "булажак" 
мижоз булмаганлардан фаркли уларок бу одамлар ресторанда овкат-
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ланиш одатини шубха остига олишни хеч качон исташмаган. Хулоса 
урнида айтмокчимизки, мижоз булмаганлар мовий уммонларни кан­
дай очиш ва кенгайтиришни тушуниш учун ишонган мижозларга 
Караганда яхширокдир.

Мана, уттиз йилдирки “Pret A Manger” тармоги фаол усишда 
давом этмовда ва узи яратган мовий уммондан фойдаланмокда. Му- 
тахассислар компаниянинг Британия сэндвич бозорида инкилоб кил- 
ганини тан олишади. ХозиРги кунда ушбу тармок йилига 450 мил­
лион фунт (760 миллион доллар) айланишга эга булган 335 пунктга 
эга. Дуконлар Буюк Британия, АКД1, Гонконг ва Францияда жой­
лашган1.

Биринчи тоифа мижоз булмаганлар хар кандай имкониятдан 
фойдаланиб, сизнинг саноатингизни тарк этишга тайёрлигининг асо­
сий сабаблари нимада?

Уларнинг жавобларида умумий булган нарсани топинг. 
Улардаги фаркларга эмас, балки yxinaiu жавобларга эътибор кара- 
тинг. Факат шу йул билан мижозларни кандай килиб танлаб олишни 
тушуниб етасиз, амалга оширилмаган талаб уммонига эшикни оча- 
сиз.

Мижоз булмаганларнинг иккинчи тоифаси

Булар “рад этилганлар” -  мавжуд бозор таклифларидан фой- 
даланмайдиган, яъни уларни кабул килишни билмайдиган ёки улар­
дан фойдалана олмайдиган одамлар.

Кани, ташки реклама майдонларини сотадиган француз ком­
панияси “JCDecaux” узининг “рад этилганлар” бозоридан кандай ки­
либ куплаб мижозларни жалб килганлигибилан танишиб чикайлик.

1964-йилга кадар “JCDecaux” “куча мебеллари” деб номлан­
ган янги куча реклама концепциясини яратган вактларда ташки рек-
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лама сохаси билбордлар ва транспорт воситаларидаги реклама билан 
намойиш этилган. Билбордлар асосан шахар бурчакларида ва куча- 
лар буйлаб транспорт куп катнайган жойларда буларди. Транспорт 
воситаларидаги рекламалар плакатларга туширилиб автобус ва так- 
силарга жойлаштирилган булиб одамлар уларни'утиб кетаётган ма- 
шинада куришлари мумкин эди.

Ташки реклама самарасиз деб хисоблангани сабаб хам рек­
лама кампанияларини утказиш восигаси сифатида кенг таркалмаган 
эди. Одамлар ташки рекламани факат йулда, кучаларда киска вакт 
давомида курардилар ва такрорий чикишнинг частотаси жуда паст 
эди. Машхур булмаган компаниялар учун бундай реклама умуман 
хеч кандай ижобий таъсир курсатмади, чунки шу у янги брендлар ва 
махсулотларни намойиш этиш учун зарур булган батафеил маълу- 
мотларни уз ичига олмаган эди. Купгина компаниялар ташки рек­
лама билан шугулланишни хохламадилар, сабаби шундаки. улар­
нинг наздида бу фойдасиз ёки умуман киммат эди.

“JCDecaux” “рад этилганлар”нинг уз сохаларидаги асосий 
ухшашликларини тахлил килди. Натижада шахар марказида доимий 
реклама майдонларининг етишмаслиги бундай реклама хизматлари- 
нинг оммалашмаганлиги ва ривожланмаганлигининг асосий сабаби 
эканлиги ойдинлашди. Компания бунинг ечимини излади хамда ту­
ман марказларида одамлар, одатда, бир неча дакика кугиб турадшан 
автобус бекатлар олдига реклама жойлаштириш таклифини илгари 
сурдилар. Бунда транспорт кутиб турган кишилар бир неча дакика 
вакт давомида рекламаларни у щ 1Ш лаР и хисобга олинганди. 
“JCDecaux” агар бу жойларни реклама учун ишлатшн йулга куйилса, 
иккинчи тоифа мижоз булмаганларни мижозларга айлантириш мум­
кин лигини тушунди.

Оддий килиб айтганда, компания “куча мебел” гоясини илга­
ри сурди, муниципалитетлар учун техник хизмат курсатиш ва таъ-
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мирлаш бепул булди.
“JCDecaux” хисоб-китобларига кура, реклама майдонларини 

сотишдаи олингаи фойда “мебел” урнатиш ва хизмат курсатиш хара- 
жатларидан ошиб, жозибадор соф фойда келтирар экан, бунинг ор- 
тидан компания баркарор даромадли усиш йулида давом этади. Хул- 
лас, реклама плакатларини жойлаштириш учун “куча мебеллар” 
яратилди.

“JCDecaux” иккинчи тоифа мижоз булмаганларни узи томон 
жалб эта олди ва киймат жихатдан катта ютукларга эришди. Яратил- 
ган стратегия туфайли шахар хокимиятииинг куча жихозлари билан 
боглик анъанавий харажатлари камайди. “JCDecaux” “ташки мебел- 
лар”ни бепул етказиб бериш ва техник хизмат курсатиш эвазига ша­
хар марказида ташки реклама жойлаштиришнинг мутлак хукукига 
эга булди. Компания марказий кучаларга реклама жойлаштириш ор- 
ка-ли ушбу реклама воситаси таъсир килишининг уртача давомийли- 
гини сезиларли даражада оширди. Таъсир килиш вактининг купайи- 
ши рекламани янада мазмунли килиш ва унга мураккаб матнларни 
жойлаштириш имконини берди. Шунингдек, "шахар мебеллари"га 
техник хизмат курсатиш билан шугулланган ушбу компания мижоз­
ларга реклама билбордларида анъанавий равишда жойлаштирилган 
15 кун урнига 2-3 кун ичида реклама кампаниясини бошлашга им- 
коният яратди.

“JCDecaux” мисли курилмаган киймат таклифини амалга 
оширгандан сунг сохага “рад этилганлар” тошкини ёгди ва “куча 
мебеллари” реклама воситасига айланди. Шахар хокимиятлари би­
лан ун йилдан йигирма беш йилгача муддатни камраб олувчи шарт- 
номалар имзолаган “JCDecaux” узок вакт давомида “ташки мебел- 
лар"дан фойдаланган холда реклама жойлаштиришнинг мутлак ху­
кукига эга булди. Кейинги йилларда дастлабки инвестициялардан 
сунг компаниянинг харажатлари факаг техник хизмат курсатиш ва
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янгилаш харажатлари булди. “Ташки мебел” учун операцион 
маржаси1 40 фоизни ташкил этди (бу курсаткич реклама билборд- 
лари учун 14 фоиз ва транспорт воситаларида 18 фоиз). Эксклюзив 
шартномалар ва юкори операцион маржа узок муддатли даромадлар 
хдмда фойдаларнинг баркарор окимини таъминлади. “JCDecaux” 
бундай бизнес модел туфайли мижозлар учун киймат усишининг 
эвазига узи яратган киймат усишининг ошишига эришди.

Иккинчи тоифа мижоз булмаганларга эътибор каратиш ва 
ушбу сохада мижоз булишига тускинлик килган улар учун умумий 
булган сабаларга диккатини каратиш оркали “JCDecaux” уз мижоз- 
лари орасида ташки реклама учун талабни ошириши мумкин эди. 
Илгари компания мижозлари реклама учун канча вакт ва кандай 
нархларда реклама билбордлари ёки автобус маршрутларидан фой- 
даланишлари мумкинлиги хдкида уйлашарди. Улар ушбу имконият- 
ларнинг мавжудлиги ва берилган доирада ишлашлари мумкинлиги- 
ни тан олишди. Мижоз булмаганлар еохага ва мижозларга булган 
ишончни тушунишга, уларни узгартиришга ёрдам бериш оркали 
барча манфаатдор томонлар учун кийматнинг кутарилишини таъ­
минлади.

Мана, эллик йил утибди хамки, “JCDecaux” дунёдаги энг 
катта ташки макон реклама майдонларининг эгаси ва уз бозорининг 
етакчиси булиб колмокда. Компанияда кирк саккизта мамлакатнинг 
1800 шах,рида реклама учун 500 мингга якин ташки мебеллар 
мавжуд2.

Иккинчи тоифа мижоз булмаганлар тармогингиз махсулот 
ёки хизматларидан воз кечишининг асосий сабабларини нимада деб 
уйлайсиз?
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билан  вактинча ф ойдаланиш  учун кредит олиш  и м кон иятин и  берад ш ан  гаров.

168



Уларнинг жавобларида кандай умумийлик борлигини ку- 
ринг. Фаркларга эмас, балки ухшашликларга эътибор каратинг. 
Шуидай килиб, кондирилмаган талаб яширин уммонини кандай 
очишни тушунишингиз мумкин.

Мижоз булмаганлар учинчи тоифаси

Учинчи тоифадаги мижоз булмаганлар бу сохадаги мавжуд 
мижозлардан анча узокрокдир. Одатда, ушбу сохада фаолият юрита- 
диган бирон бир компания ушбу урганилмаган мижозларни максад- 
ли ёки потенциал мижозлар деб хисобламаган, чунки уларнинг эх- 
тиёжлари ва тегишли бизнес имкониятлари бошка бозорлар билан 
боглик деб хисобланган.

Купгииа компаниялар учинчи тоифа мижоз булмаганлар­
нинг канчаси уларнинг эътиборидан четда колганини билганида эди, 
аникки, аклдан озишарди. Тишларии окартириш тиш шифокорлари- 
нинг ишидир, бу огизни парвариш килиш учун истеъмол махсулот- 
ларини ишлаб чикарадиган компаниялариинг иши эмас, деган узок 
вактдан бери мавжуд булиб келаётган янглиш караш хакида уйлаб 
куринг-чи. Якин вактларгача ушбу компаниялар мижоз булмаган­
ларнинг эхтиёжларини хисобга олишмасдан келишди. Уларга эъти­
бор карагиб, илгари ишлатилмаган талаб уммонни топдилар. Тиш- 
ларии окартиришиииг хавфеиз, сифатли ва арзон усуллари бозорда 
буронни келтириб чикарди, десак муболага килмаган буламиз.

Ушбу салохият куплаб сохаларда мавжуд. Масалан, Амери- 
канинг мудофаа аэрокосмик саноатини олайлик. Куп йиллар давоми­
да АКШпинг узок муддатли харбий кучидаги асосий заифлик само- 
лёгларнинг нархини назорат кила олмаслик деб ишонилган3. Пента- 
гоннинг 1993-йилдаги хисоботида айтилишича, автотранспорт воси- 
таларининг нархи ошиб бориши ва бюджетдан ажратилган маблаг-

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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ларнинг кискариши армияни эскирган жанговар самолётларни ал­
маштириш учун хаётий режалардан махрум килди4. Х,арбийлар, агар 
армия самолёт ишлаб чикаришнинг бошка йулини топмаса, АЩП уз 
манфаатларини керакли даражада химоя килиш учун самолётлар 
етмаслигидан хавотирда эди.

Одатий таомилга кура, денгиз кучлари, денгиз пиёдалари ва 
хаво кучлари идеал жанговар самолётларни хар хил ракурсда куриш- 
ган ва шунинг учун ушбу булимларнинг хар бири бошкалардан мус- 
такил равишда уз самолётларини ишлаб чиккан. Денгиз кучларига 
юк ташувчи кеманинг палубасига куниши мумкин булган ишончли 
самолётлар керак эди. Денгиз пиёдалари куниш ва парвоз учун киска 
экспедицион самолётларни хохлардилар. Даво кучларига эса энг 
тезкор ва мураккаб транспорт воситалари керак эди.

Илгари мустакил идоралар уртасидаги бу фарклар эътиборга 
олинган ва мудофаа аэрокосмик саноатида учта алохида сегмент 
ажратилган. Биргаликда “Joint Strike Fighter” (“JSF”) дастури ушбу 
амалиётни узгартирди5. Дастурга кура, хар уч сегмент хам потенциал 
урганилмаган “мижоз булмаганлар” сифатида куриб чикилган бу­
либ, уларни янада самаралирок ва арзон харбий самолётлар янги 
бозорга жалб килиш мумкин эди. Белгиланган сегментацияни кабул 
килиш ва хар бир агентлик томонидан талаб килинадиган специфи- 
кациялар ва тафеилотлардаги фаркларга асосланган махсулотларни 
ишлаб чикиш урнига “JSF” аъзолари бу фаркларнинг мухимлигини 
инкор этишди. Улар учта бошкарманинг асосий ухшашлнкларни 
топишга харакат килишди.

Натижада учта булимнинг хар бирида самолётларнинг энг 
киммат таркибий кисмлари бир хил эканлиги маълум булди: булар 
авионика (дастурий таъминот), двигателлар ва корпуснинг катта 
кисмлари. Ушбу компонентларнинг биргаликда ишлатилиши ва иш­
лаб чикарилиши ваъданинг устидан чикишга хамда харажатларни

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ■Щ---------------------:-----------------------------------------►
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сезиларли даражада камайтиришга имкон берарди. Бундан та и i кар и. 
х,ар бир булим махсус талабларнинг узун руйхатига эта булса-да, 
ушбу булимлардаги самолётларнинг аксарияти шунга ухшаш вази- 
фаларни бажарган.

“JSF” жамоаси махсус талабларнинг кайси бири курилмани 
сотиб олиш буйича булимларнинг карорларига жиддий таъсир кур- 
сатганини тушунишга харакат килди. К,изиги шундаки, ХДКнинг 
жавобида омилларнинг узок руйхати йук эди. Талаблар чидамлилик 
ва хизмат курсатиш кулайлигига боглик. Самолётлар одатда самолёт 
ташувчиларида энг якин тузатиш лангаридан минглаб мил масофада 
жойлашганлигини хисобга олиб денгиз кучларига хизмат килиш 
осон булган ва ишончли юк машинаси сифатида узок вакт ишлаган, 
куниш билан боглик булган ортикча юкларга бардош бера оладиган 
мослама керак эди. Денгиз флоти денгиз кучлари ва хаво кучлари 
билан хамкорликда ушбу мухим хусусиягларни курбон килиш ке- 
раклигидан хавотирланиб узининг самолётларини яратганди.

Денгиз пиёдалари бошка булимларникидан фарк киладиган 
жуда куп талабларга эга эдилар, аммо икки жихат булимга самолёт- 
ларни биргаликда сотиб олишга имкон бермасди. Бу кискартирилган 
вертикал равишда учиш ва куниши (КУКУВУК) х,амда кучли карши 
чоралар эди. Узок вакт хамда душман мухитида кушинларни куллаб- 
кувватлаш учун пиёда аскарларга кирувчи характеристикасига эга 
булган, аммо вертолёт сингари жойида тура оладиган самолёт керак 
эди. Амалга ошириладиган вазифаларнинг экспедицион характери- 
ни ва у билан боглик паст баландликда парвозларни хисобга олган 
холда хаво кемалари турли хил карши чоралар билан жихозланган 
булиши шарг булган.

Глобал хаво устунлигини таъминлаш вазифаси юклатилган 
хаво кучларига хозирги ва келажакда манёвр тезлиги жихатидан хар 
кандай душман самолётларини ортда колдира оладиган юкори тез-

+ ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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ликда ишлайдиган самолётлар керак эди. Шунингдек, у стелс-техно- 
логиялар, яъни радиотулкинларни ютадиган материаллар, мослама- 
лар ва уни радарлар учун ахдмиятсиз киладиган курилмалар билан 
жихозланган булиши керак. Ушбу курилмалар душман ракеталари 
ва самолётларидан муваффакиятли кочишга ёрдам беради. Бошка 
иккита булим томонидан сотиб олинган курилмалар бундай хусуси- 
ятларга эга эмас эди ва шунинг учун хаво кучлари уларга кизикиш 
билдирмади.

“Урганилмаган” мижозлар тугрисидаги хулосалар натижаси- 
да “JSF” жуда истикболли лойихага айланди. Уч самолётни, гарчи 
барча кисмлари 70 фоизга тугри келса хам, уч хил шаклда яратиш 
керак эди. Шу билан бир каторда хар бир муассаса учун аник, аммо 
ахамиятли булмаган барча бошка омилларни йук килиш (ёки ахами- 
ятини камайтириш) керак эди (5.2-расм).

“JSF” томонидан ишлаб чикилган самолёт нархи олдин- 
гиларининг нархига нисбатан икки баравар арзон булиши кутил- 
ганди. Самолёт (бугунги кунда “F-35” деб танилган) хар уч булим- 
нинг: “F-16” хаво кучлари, реактив “AV-8B Flarrier” денгиз пиёда­
лари, ва “F-18” денгиз кучларининг энг яхши самолетларидан афзал 
булиб чикди.

Асосий омилларга эътибор каратиш ва хусусийлаштириш- 
нинг учта доминант сохаларида, яъни дизайн, курол-ярог ва маълум 
бир вазифани бажариш кобилиятининг ахамиятини камайтириш ёки 
пасайтириш оркали “JSF” ишлаб чикариш харажатларини камайти­
риш билан бирга мукаммал харбий самолётни таклиф кила олди. 
Колаверса, учта самолёт урнига битта самолётнинг яратилиши уни 
ишлаб чикариш харажатларини янада камайтиришга имкон берди.
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5.2. раем. "JSF" дастури киритилгандан сунг мудофаа аерокосмик 
саноатидаги асосий ракрбат омиллари

ИККИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ____
5-боб. Мавжуд талаблар доирасидан чик,иш

"JSF" рак,обат омилларининг куплигига к,арамай фак,ат бир нечтаси 
х,ал к,илувчи (кулрангга буялган) эканлигини аник,лади.

Хаво кучлари Денгив кучлари Денгиз пиёдалари

Енгиллик Иккита двигатель (КУК/ВУЮ Дизайнни
созлаш

Бирлаштирилган
авионика

Иккита уриндик, енгиллик

Стелс-
технологиялар

Кенг канотлар Кичик канотлар

Форсаж режимли 
двигатель

Чидамлилик К,арама карши кураш 
воситалари

Парвозлар
орали™

Парвозлар орали™

Маневр килиш 
КОбилияти

Хизмат курсатиш 
кулайлиги

"Хаво-Х,аво'’
куроли

Кучли/мослашувчан 
борт куроллар 
комплекси

Кучли/мослашувчан 
борт куроллар 
комплекси

^уролларни
созлаш

Стандарт борт
Куроллар
комплекси

"Хаво-Хаво" ва
"Хаво-Ер"
ракеталари

"Хаво-Ер"
ракеталари

Электрон кураш 
воситалари

Хар кандай 
вазифани бажара 
оладиган 
самолёт

Хар к,андай вазифани 
бажара оладиган 
самолёт

Хар кандай вазифани 
бажара оладиган 
самолёт

Муаян
вазифанинг
талабларига
мувофик
мослаштириш

2001-йил кузига келиб “Lockheed Martin” компанияси 
“Boeing”flan узиб кетди ва “JSF”hh яратиш учун 200 миллиард дол- 
ларлик шартиома олди (бу тарихдаги энг йирик харбий шартнома- 
дир). Пентагон ушбу дастур муваффакиятли булишига амин эди, 
чунки “F-35” самолётларининг стратегик холати нафакат мисли ку-
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рилмаган киймат ва арзон нархлар билан ажралиб турар эди, шу- 
нингдек, хдр учала мудофаа идоралари томонидан хам куллаб-кув- 
ватланган эди6.

“F-35” концепцияси ва прототипи яхши кабул килинганига 
карамай бундай кенг куламли ва мураккаб лойиха хар доим амалга 
оширишда жиддий кийинчиликларга дуч келмаслик учун куплаб са- 
бокларни урганиш керак, шунинг учун биз ушбу масалага кайтамиз 
ва лойихани амалга ошириш муаммоларини 8-бобда алохида куриб 
чикамиз. Ахир, ижро этиш нафакат ижодий концепция, балки уни 
муваффакиятли амалга ошириш демакдир'.

Имкониятлар доирапгизни кенгайтиринг

Тан олиш керакки, кайси тоифадаги мижоз булмаганларнинг 
качон ва кайси томонга эътибор каратиш кераклигини тез ва равои 
аниклашга имкон берадиган коида йук. Мовий уммон имкониятлари 
спектри вакт ва сохага караб узгаради, шунинг учун куч л ар ни энг 
кенг камров зонасини гаъминлай оладиган мижоз булмаганлар дара- 
жасига каратиш маъкул. Бундай холатда харидор булмаган барча уч 
боскич уртасида умумийлик борлигини аниклаш керак. Ана шунда 
озод килинадиган яширин талабни оширишингиз мумкин. Агар бун­
дай имкониятга шунчаки дуч келсангиз, унда факат битта аник дара- 
жа билан чекланиб колмаслигингиз керак. Аммо барча даражаларни 
бир вактнинг узида куриб чикиш максадли хисобланарди. Факат им­
кон кадар купрок камраб олишга интилинг.

Купгина компанияларнинг табиий стратегияси мавжуд ми­
жозларни саклаб колиш ва сегментациялашнинг кейинги имконият- 
ларини излашдан иборатдир. Агар сиз ракобат босими остида бул- 
сангиз, ушбу стратегия икки баравар тутридир. Эхтимол, ушбу усул

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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максадли ракобагдош ус гунликка эришиш ва мавжуд бозор улушини 
ошириш учун фойдалидир, аммо шу тарзда мовий уммонни яратиш, 
бозорни кенгайтириш ва янги талабни яратиш мумкин эмас. Бу ерда 
ran мавжуд мижозлар ёки сегментация тугрисида бахслашиш, тугри 
ёки нотугри йуналтириш эмас, балки мавжуд ва берилган стратегик 
йуналишларга эътироз билдириш хакида кетмокда. Мовий уммони- 
нгизнинг хажмини ошириш учун сизга келажакдаги стратегияларни 
ишлаб чикишда мавжуд талабдан четга чиккан холда мижоз булма- 
ганларга ва ажралиб чикиш имкониятларига эътибор беришни так­
лиф киламиз.

Агар бундай имкониятларни аниклашнинг иложи булмаса, 
мавжуд мижозлар уртасидаги фаркдан фойдаланишга кайгиш мум­
кин. Аммо шуни ёдда тутингки, сиз бундай стратегик кадамни ку- 
йиш ортидан янада тор жойда колишингиз мумкин. Шунингдек, 
сизнинг ракобатчиларингиз инновацияларни таклиф килиш оркали 
мижоз булмаган мижозларни жалб килганда, купчилик мижозлар 
фойда учун фарклар хакида унутишни афзал курганлари сабабидан 
уларга эргашишга карор килишларини унутманг.

Сиз яратган мовий уммон хажмини ошириш учун юкорида- 
гилар етарли эмас. Иккала томон учун баркарор ва ютукли натижага 
эришиш учун бундан фойдалана олишингиз керак. Кейинги бобда 
мовий уммонни яратиш буйича сизнинг таклифларингиз асосида 
даромадли усишни яратадиган ва таъминлайдиган хаётий бизнес 
моделини кандай юзага келтириш хакида сухбатлашамиз.

175



„  _  ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
б-боб. Tyfpu стратегик изчилликка АМАЛ к,илиш

6-БОБ

T Y fРИ СТРАТЕГИК ИЗЧИЛЛИККА АМАЛ КИЛИШ

Олдинги бобларда яратиш имкони булган уммонларни кашф 
килиш усуллари х,акида гаплашдик. Биз келажакда мовий уммон 
стратегиясини акс эттирувчи стратегик режани ишлаб чикдик. Ми- 
жозларни иложи борича купрок кандай жалб килишни билиб олдик. 
Эндиги вазифа мовий уммон гоясини амалга ошириш йулида яхши 
фойда олиш учун баркарор бизнес моделини яратишдир. Бу вазифа 
мовий уммон стратегиясининг туртинчи, аникроги. тугри стратегик 
кетма-кетликка риоя килиш принципига олиб боради.

Ушбу бобда конкретлашнинг стратегик кетма-кетлиги ва 
мовий уммон гояларидан тижорат максадларида фойдаланиш мум- 
кинлиги хдмда бунинг г угри эканлигини асослаш масалалари мухо- 
кама килинади. Агар бунга тугри стратегик кетма-кетлик ва мовий 
уммон гояларини кандай бахолашни куша олсак, бизнес модел билан 
боглик хавфларни сезиларли даражада камайтиришга эришамиз.

Туги стратегик изчиллик

6.1. раемда курсатилгандек, компаниялар мовий уммон стра­
тегиясини куйидаги изчилликда тузишлари керак: мижоз учун 
фойдалилиги, нарх, харажат ва амалга ошириш.
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6.1. раем. Мовий уммон стратегиясида изчиллик.

иккинчи кием. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
б-боб. Tyfpu стратегик изчилликка АМАЛ к,илиш

Йук* яна бир 
бор уйлаб 

куриш керак

Йук* яна бир 
бор уйлаб 

куриш керак

Иук* яна бир 
бор уйлаб 

куриш  керак

ЙуКн яна бир 
бор уйлаб 

куриш керак

Сиз харидор учун ёрдам дастуридан бошлашингиз керак. 
Айтингчи, бизнес гоянгиз жуда фойдали эканига ишончи- 

нгиз комилми?

1 7 7



Сизнинг максадли аудиториянгиз махсулотингизни сотиб 
олишига аминмисиз?

Агар бунга ишончингиз аник булмаса, унда мовий уммон- 
нинг потенциали йук. Бундай холатда режани кейинга колдириш ёки 
бу саволларга ижобий жавоб бергунингизча уни бошкатдан уйлаб 
куришингизга тугри келади.

Фавкулодда ёрдам дастурлари билан шугулланиб иккинчи, 
яъни тугри стратегик нархни белгилаш боскичига утинг. Бунда 
компания талабни яратишда факат нархга таянмаслиги кераклигини 
ёддан чикарманг.

Таклиф килинаётган махсулотнингиз нархи максадли мижоз­
ларни жалб килиши мумкинми ва бу уларга сизнинг махсулотингиз 
учун пул тулашга имкон берадими?

Агар саволга ижобий жавобни беролмасангиз, улар махсу- 
лотингизнини сотиб олмайдилар хамда таклифингиз бозорда овоза 
булмайди.

Дастлабки икки бос кич компания бизнес моделининг даро­
мад томони билан боглик;. Сиз уларнинг ёрдами билан мижозлар 
учун соф киймат усишини яратасиз (бу ерда мижозлар учун соф кий­
мат -  бу таклифнинг фойдалилиги минус мижозлар тулаган нарх).

Агар фойда масалаларини куриб чиксак, бу бизни учинчи 
таркибий кием, яъни харажат кисмларга олиб келади.

Харажатларнинг максадли даражасини саклаган холда уз 
таклифингизни амалга ошириб яхши фойда олишингиз мумкинми?

Махсулотни стратегик нархда, яъни максадли мижозлар 
оммаси учун мавжуд булган нархда сотиш оркали даромад олиш 
мумкинми?

Нархларни бошкариш учун харажатларга асло йул куйманг. 
Аммо юкори харажатлар стратегик нархлардан фойда олишингизга 
имкон бермаслиги сабабли ёрдам дастурини камайтира олмайсиз.

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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Агар максадли харажатлар даражасини саклаб колишнинг иложи 
булмаса, бу фикрни рад килиш керак, чунки мовий уммон фойда 
келтирмайди ёки бизнес моделини максад даражасида колиш учун 
узгартиради. Компания бизнес моделининг харажатларга богликли- 
ги бизга фойда куринишида, аникроги, компаниянинг узи учун кий- 
матнинг кутарилишини яратишга имкон беради. Бу устун коммунал, 
стратегик нарх ва харажатларнинг максадли даражаси комбинацияси 
булиб бизга киймат янгиликларига эришишга имкон беради. Бу 
харидор учун хам, компания учун хдм кийматнинг усиши демакдир.

Якуний боскич амалга ошириш билан боглик булган тусик- 
ларни енгиб утишдир.

Ушбу гояни хдётга татбик этишингизда кандай тусиклар
бор?

Тусиклар, асосан, нима билан боглик?
Уларни енгишга харакат килдингизми?
Мовий уммон стратегиясини яратишни качон тугалланган 

деб хисоблаш мумкин, деган савол тугилиши табиий. Агар ушбу 
стратегияни амалга оширишда у билан боглик муаммоларни боши- 
данок х,ал кила олсангиз, демак, максадга эришиш йулида эканингиз 
аник булади. Бундай муаммоларга, масалан, чакана сотувчилар ёки 
шерикларининг фикрига булган каршиликлар кабиларни мисол си­
фатида курсатиш мумкин. Мовий уммон стратегиялари алвон ум- 
мондан узок масофада туради, шунинг учун хдм амалга ошириш би­
лан боглик муаммоларни олдиндан хал килиш максадга мувофик- 
дир.

Мовий уммон стратегиянгиз такдим этилган изчилликда бир 
ёки турли боскичлардан муваффакиятли утаётганини кандай тушу- 
ниш мумкин?

Айтинг-чи, барча боскичларни босиб утадиган фикрни кай 
йул билан мукаммалаштирмокчисиз?

^_______ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ______ ^
б-боб. Тугри стратегик изчилликка АМАЛ к,илиш
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Фойдали дастурдан бошлаб уларнинг хар бирини куйида 
бирма-бир куриб чикайлик.

Фавцулодда фойдалилигини текшириш

Харидор учун таклифнинг фойдали эканлигини бахолаш за- 
рурлиги мухим уринга эга. Аммо агар махсулот ёки хизматлар янги 
булса, айникса, уларни ишлаб чикариш учун янги технологиялар 
кулланилса, бундай холатларда кунлаб компаниялар бебахо киймат- 
ни таклиф кила олмайдилар.

Масалан, “Philips” фирмасининг CD дискини олайлик. Ушбу 
махсулот мижозларга сотиб олиш учун етарли сабаблар таклиф ки- 
лина олинмаган товарлардан биридир. Аксинча, плеер жуда куп 
функцияларга эга булганлиги сабабли рекламалар ёрдамида одам- 
ларга худдики "хаёлий машина" сифатида таништирилди. “CD-i” 
видеомагнитофон, мусика ва уйинлар тизими хамда укув воситаси 
сифатида бир нечта хизматларни узида жамлаганди. У бир вактнинг 
узида турли хил функцияларни бажаргани ва истеъмолчи учун сез- 
гир интерфейсга эга эмаслиги сабабли ундан фойдаланиш кийинчи- 
ликларни тугдирарди. Курилманинг мураккаб фойдаланувчи кул- 
ланмаларини укиш учун куп вакт ва куч талаб килинарди. Шунинг­
дек, дастурий таъминотга жозибали номлар хам етишмас эди. Наза- 
рий жихатдан “CD-i” бир нечта вазифаларни бажариш имконига эга 
булса хам, амалда уларнинг барини бирдек уддалай олмасди. Ушбу 
сабабларга кура уни сотиб олиш учун хсч кандай манфаат куринмас- 
ди, шунинг учун унинг савдоси юришмади.

“Philips” менежерлари (шунингдек, “Мо1ого1а”дагилар хам) 
юкори технологиялар мижозлар учун самарали фойдалилик дастурга 
эга деб уйлашарди. Шунинг учун хам узларининг махсулотларига

МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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куплаб янги техник воситаларни кушдилар, аммо бу узлари кутмаган 
тузокни -  муваффакиятсизликни юзага чикарди C'CD-Гдаг и холатни 
эсланг).

Одатда, бундай технологик тузоклар ихтирочи компаниялар 
йулида пайдо булади. Мижозларнинг хаёти технологиялар сабабли 
соддалашиши, кулайрок, самарали, хавфеиз, кизикарли ва чиройли 
булиши мумкиндир, аммо ушбу технологиялар каичалик кадрли 
булмасин, мижозларнинг катта куламини узига жалб килмайди. Ким- 
мат ва технология инновациялари икки хил нарсадир.

Бундай тузокка туишаслик учун, иккинчи бобда айтиб утга- 
нимиздек, эътиборли булиш, тафовут ва харидорларга каратилган 
жозибадор умумий гоя, шиорлар мавжудлиги учун дастлабки текши- 
рувдаи утадиган стратегик профилни яратиш керак. Агар компания 
буларни амалга оширолса, янги махсулот ёки хизмат мижозлар ха- 
ётини каерда ва кандай узгартиришини тезда аниклашга тайёр була­
ди.

Бир неча томондан куринадиган нуктаи назар мухимдир, 
чунки у махсулот ёки хизматни яратиш усули техник имкониятларга 
кура камрок аникланганига ва мижозлар учун фойдалилигига ишонч 
хо-сил килиш имконини бера. ит

Харидор учун фойдали харига менежерларга ушбу масалага 
тугри томондан карашга ёрдам беради (6.2-раем). Бу мижозларга 
фавкулодда ёрдам дастурини такдим этиш учун компания жалб 
килиши мумкин булган барча воситаларни, шунингдек, махсулот 
ёки хизмат билан боглик мижозлар томонидан амалга ошириладиган 
турли хил харакатларни курсатади. Ушбу карта ёрдамида менежер- 
лар махсулот ёки хизмат тулдирадиган хар кандай ёрдамчи уяларни 
аниклай олишади. Келинг, харитани батафеил куриб чикамиз.
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6.2. раем. Харидорлар учун фойдалилик картаси

Харид циклининг олтита боск,ичи 
1. 2. 3. 4. 5. 6.

Харид К.ИЛИШ  Етказиб Фойдала- Кушимча Хизмат Утилиза- 
бериш ниш хизмат ва курсатиш ция к,илиш

ма^сулотлар

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ t
6 -6 0 6 . Tyfpu стратегик изчилликка АМАЛ к;илиш
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Харид циклининг олтита босцичи

Харид килиш цикли одатда олтита боскичдан иборат булиб, 
кетма-кетликда мах,сулотни харид килишдан то уни тасарруф этиш- 
гача булган йулларни уз ичига олади. Хар бир боскич узига хос 
хилма-хил хдракатларни камрайди. Менежерлар хдр бир боскичда 
мижозлар тажрибасининг сифатини бах,олаш учун бир катор савол- 
ларни беришлари мумкин (6.3-расм).
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Фойдалиликнинг олтита дастаги

Харид килиш циклининг боскичлари фойдалилик дастаги 
билан кесишади. Компаниялар бу икки омил оркали харидор учун 
фавкулодда киймат яратиши мумкин. Фойдали дастакларнинг акса- 
рияти бизга таниш. Оддийлик, уйин-кулги ва ташки куриниш, ко­
лаверса, атроф-мухит харорати кабилар шулар жумласидандир. 
Шунингдек, харидор учун молиявий, жисмоний ёки обруга боглик 
хавфларни камайтириш гояси хам. Махсулот ёки хизмат сотиб 
олиш, фойдаланиш ёки утилизация этиш осон булгани учун кулай- 
ликни таъминлайди, Энг куп ишлатиладиган дастак истеъмолчи- 
нинг махсулдорлиги, унинг мохияти махсулот ёки хизмат мижозга 
уз бизнесини тезрок ёки яхширок бажаришга ёрдам беришини ка- 
фолатламоги керак. Компания махсулотни фавкулодда фойдали 
дастур учун синаб куриш хамда уз таклифининг барча мижозлар ва 
мизож булмаганлар учун харидлар даври мобайнида фойда келти- 
радиган асосий тусикларни бартараф этадими ёки йуклигини аник- 
лаши керак. Фойдали воситалар учун энг катта тусиклар, одатда, бе- 
киёс киймат яратиш йулидаги хакикий имкониятлардир. 6.4. раемда 
компания фавкулодда ёрдам дастурини топиш учун энг жозибали 
кайнок нукталарни кандай аниклай олиши курсатилган. Харидор 
учун фойдали хаританинг уттиз олтита катакчасига тахминий так- 
лифингизни ёзиб, янги гоя нафакат мавжудларидан фарк киладиган 
фойдали таклифни яратибгина колмай, балки коммунал хизматлар- 
ни яратишда ва мижоз булмаган мижозларни харидорларга айлан- 
тиришда асосий тусикларни олиб ташлаётганлигини аник билиб 
олишингиз мумкин. Агар таклифингиз бошка компанияларнинг 
таклифлари билан ухшаш булса, унда мовий уммон яратишда 
оркада эканингиз аён булади.
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'ТогсГнинг “Т” моделини эсланг. Мазкур модел яратили- 
шидан олдин Американинг беш юздан ортик автомобил ишлаб чи- 
карувчилари бойлар учун мулжалланган киммат машиналарга эъти­
бор каратдилар. Агар буни харидор учун фойдалилик харитасининг 
тилига таржима килсак, унда бутун саноат фойдаланиш боскичида 
гашки куринишга эътибор каратиб юкори даражадаги хашаматли 
машиналарни яратди. Натижа шуки. уггиз олтитадаи биттагина 
фойдалилик катаги банд килинди, холос.

ИККИНЧИ КИСМ. MOBVM УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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6.4. раем. Мижоз учун фойдалилик йулидаги тусик,ларни аник,лаш. 

Харид килиш

Истеъмолчиларнинг
М О Й И Л Л И Г И

Оддийлик

Кулайлик

Хавф

Кунгил очиш в а ташк,и 
куриниш
Табийлик

Етказиб
бериш

Фойдаланиш К,ушимча 
махсулот 

ва хиз- 
матлар

Хизмат 
курса-

Утили­
зация

Истеъмолчининг самарали мойиллшини 
таъминлашда асосий тусик,лар к;айси боск,ичда?
Оддийликни таъминлаш учун асосий тусик,лар к;ай- 
си бос^ичда?
К,айси боск,ичда к,улайлик таъминлаш учун асосий 
тусиклар мавжуд?
Хатарларни камайтиришнинг асосий тусик,лари 
^айси боск,ичда?
Кунгил очиш ва ташк,и куринишни яратишда асо­
сий тусик,лар ^айси боск,ичда?
Табийлик учун асосий тусик,лар кайси боск,ичда?

Х,ашаматли ёки замонавий куринишни бартараф этиш омма- 
вий харидор учун фойдалиликни яратишдаги асосий тусик булма­
ган. Аксинча, улар иккита: фойдаланиш боскичидаги кулайлик хам­
да парваришлаш фазаси билан боглик хавф каби омилларга алока- 
дор эди.

Фойдаланиш боскичидаги кулайлик борасида бир мисолни 
куриб чикайлик. Маълумки, асримиз бошларида ифлос йулакчалар
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(бундай йулаклар куп эди) отда сайр килиш учун ярокли булса-да, 
лекин машиналар харакати учун (айникса, улар кимматбахо булса) 
макбул эмасди. Бундай йуллар (ёмгир ва корли вактларда умуман 
юриб булмаслигини эътиборга олинг) автомобилда саёхат килиш 
учун вактни хам, жойни хам сезиларли даражада чеклаб куйди. 
Хуллас, сифатсиз йулларда кимматбахо машиналардан фойдала- 
ниш нокулай эди.

Энди парваришлаш фазаси билан боглик хавфга назар таш- 
ласак. Купгина вазифаларни бажаришга мулжалланган дастгохлар 
яхши гайёрланган булишига карамай тез-тез бузилиб колар, уларни 
тузатиш учун эса юкори сифатли механика талаб килинарди. IJly 
боис уларнинг хизматлари кимматга тушар ва натижада хунарманд- 
лар булардан фойдаланишни истамасдилар.

“Ford” компаниясининг “Т” модели иккила тусикни хам 
олиб ташлади. “Т” модели “хамма учун машина” шиорини илгари 
сурган. Ушбу мод ел факат кора рангда булиб, минимал вариант эга 
ягона версияда ишлаб чикарилган. Хуллас, мазкур компания фойда- 
ланиш боскичида ташки куринишга сармоя киритишдан воз кечди. 
Харидорлари кам ва сифатли йулларни талаб этувчи кимматбахо, 
хашаматли машина урнига лой йулларда ёмгир, кор ва хар кандай
об-хавода хам хеч кандай муаммосиз хайдаш учун кулай булган 
машинани яратди. “Т” моделидаги машинани таъмирлаш ва ишла- 
тиш осон эди, мухими. уни кандай бошкаришни }фганиш учун бир 
кун етарли эди.

Юкоридаги мисоллардан куринадики, харидор учун фойда­
лилик харитаси янги ва эксклюзив ёрдамчи дастурлар хамда гоялар 
уртасидаги фаркларни курсатади. Ушбу фарютар мохиятига кура 
анъанавий таклифлар ёки технологик янгиликларнинг узаро тукна- 
шуви хисобланади. Олдингиздаг'и вазифа шуки, сиз таклиф килаёт- 
ган махсулот намунавий “Т” сингари имтихондан утиши мумкин-
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лигини текширишдир.
Ушбу машкни бажариш оркали уз гоянгизга кандай ишлов 

бериш кераклигини аниклайсиз.
Харид жараёнида мижозлар ва мижоз булмаганлар учун 

ёрдам даетурини яратишда кандай асосий тусиклар мавжуд?
Айтмокчи булган таклифингиз ушбу тусикларни самарали 

равишда олиб ташлашга имкон берадими?
Агар махсулотингиз ушбу синовдан утган булса, унда сиз 

кейинги боскичга утишингиз мумкин.

Фавкулодда фойдалиликдан стратегик нархлашгача

Таклифингиздан доимий даромад окишини таъминлаш 
учун стратегик жихатдан тугри нархни белгилай олишингиз керак. 
Ушбу боскич харидор нафакат сизнинг махсулотингизни сотиб 
олишни хохлашига, балки унга хак тулашга кодирлигига ишонч 
хосил килиш имконини беради. Компанияларнинг купчилиги кара- 
ма-карши харакатларни танлайдилар. Яъни янги бизнес гояни амал­
га оширишда янги махсулотларга иштиёкманд ва нархларга бефарк 
булган истеъмолчиларга йуналтирадилар ва бир мунча вакт утгач. 
харидорларнинг асосий кисмини жалб килиш учун нархларни па- 
сайтирадилар. Лекин тан олиш керакки, бугунги кунда бошиданок 
кандай нарх максадли харидорларни тезда жалб кшгиши мумкинли- 
Iини билиш тобора мухим ахамият касб этмокда.

Компаниялар махсулот хажми юкори даромад олишга им­
кон беришини билишади. Товарлар купрок маълумот талаб киладп- 
ган булиб. харажатларнинг ортиб бораётган кисми ишлаб чикариш 
билан эмас, балки уларнинг ривожланиши билан боглик. Ушбу 
фикрларнинг исботи сифатида дастурий таъминот саноагидан ми-
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сол келтирсак. Эсланг, “Apple” “ЮБ’ нинг ривожланиши учун бир 
неча миллиард долларни сарф килишга мажбур булди, аммо бундай 
дастур “Apple” стандартларига эга компьютерларга урнатилишини 
хисобга олсак, сарф килинган харажатлар узини оклагаиига гувох 
буламиз.

Албатта, бундай вазиятда хажм мух,им рол уйнайди.
Махсулот ёки хизматнинг киймати харидор учун баъзан 

ушбу махсулот ёки хизматдан фойдаланаётган одамлар сонидан 
келиб чикиши мумкин. Масалан, онлайн-хизмат сохасида фаолият 
юритувчи “е-Вау”дан кап чал ар куп одамлар фойдаланансалар, у со- 
тувчи ва харидорларга шунчалар жозибадор куринади. Тармокнинг 
ташки хусусиятлари (network externalities) деб номланган ушбу хо­
диса натижасида куплаб махсулотлар ёки хизматлар учун таклиф 
“хдмма ёки х,еч нарса” тамойилига асосланади. Айтиш керакки, 
бунда ё бирданига миллион нусхани сотасиз, ёки умуман х,еч нарса 
сота олмайсиз'.

Унутмаслик керакки, “маълумотли” махсулотлар сонининг 
купайиши таклид килиш учун имконият яратади. Негаки билимлар 
аслида ракобатбардош эмас ва кисман эксклюзив булади2. Бир ком­
паниянинг ракобатдош махсулотни ишлатиши бошка компания 
бундан буёи уни ишлатмаслигини англатади. Чуиончи, “IBM” ком- 
ианиясида доимий равишда ишлайдиган “Нобел” мукофоти соврин- 
дорлари булган олимлар бир вакгнинг узида бошка компания/да иш- 
лашлари мумкин эмас. Худди шуидай яна бир мисол: “Nucor” томо­
нидан ишлатиладиган пулат парчаларини бир вакгнинг узида соха­
даги бошка фабрикаларда кайта ишлаш учун сотиб олиш мумкин 
эмас.

Аксинча, битта компаниянинг ракобатдош булмаган товар- 
лардан фойдалаииши унинг бошка компаниялар томонидан ишла- 
тилишини чекламайди. Масалан, “Virgin Atlantic Airways” KaiTa
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креслолар ва оёк куйиш учун кенгрок жойларни бирлаштирган 
“Upper Class” брендини яратганда бошка авиакомпаниялар ушбу 
гоядан “Virgin”HHHr имкониятларини чекламасдан фойдаланишла- 
ри мумкин эди. Бундай холда ракобатчиларнинг таклифларига так- 
лид килиш нафакат мумкин, балки анча арзонрок булади. Чунки 
инновацион гоя ни ишлаб чикиш билан боглик харажатлар ва хавф- 
лар издошнинг эмас, ташаббускорнинг зиммасидадир.

Эксклюзивлик хакида ran кетганда муаммо янада мураккаб- 
лашади. Эксклюзивлик бу хам махсулотнинг табиий функцияси, 
хам конуннинг хусусиятидир. Агар компания махсулотдан бошка- 
ларнинг фойдаланишига тускинлик килса, дейлик, киришни чеклаш 
ёки уни патент билан химоя килса, бундай махсулот эксклюзив хи- 
собланади. “Intel” бошка яримутказгич ишлаб чикарувчиларнинг уз 
ускуналарига киришига тускинлик килиши мумкин, чунки мулкни 
химоя киладиган махсус конунлар мавжуд. Аммо Осиёнинг “QB 
House” сартарошхоналари унинг хонасига кирган, тартибини урган- 
ган, мухитини бахолаган, бу ердаги сартарошларнинг кандай ишла- 
шини куриб уз сартарошхонасининг мухитини хам шундай яратган 
ракобатчига хеч нарса килолмайди. Бирор гоя амалга оширилгач, у 
бошка компаниялар орасида табиий равишда таркалади.

Эксклюзивликнинг йуклиги таклид килиш хавфини ошира- 
ди. “Pret A Manger” ёки ‘МСОесаих”нинг ижодий ишлари сингари 
мовий уммоннинг куплаб янги гоялари хам улкан ахамиятга эга 
булса-да, аммо бу гоялар янги технологик кашфиётларни уз ичига 
олмайди.

Шу боисдан уларни патентлаш ёки эксклюзив килишнинг 
имкони йук, бу эса уларга нисбатан хар доим таклид килиш хавфи 
мавжудлигини англатади.
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6.5. раем. Омма учун нархлар орали™

Б и р и н ч и  цадам :
ом м а у ч у н  н а р х  о р ал и ги н и
а н и к л а ш
М а^ сулот/хизм атларнинг  
учта м укоби л тури
Бир хил Бошк;а шакл, Бошка шакл 
шакл бир хил ва функция,

функция бир хил 
вазифа

о О

о
О Омма учун нархлар 

орали™ /  ч

ГЛw
О

А йланалар улчом лари у ш б у  мах,- 
сулот /хизм ат лардан ф ойдала- 
н ув ч и  миж озлар c o h u s g  м ут ано  
сибдир

И к к и н ч и  цадам: 
н а р хл а р  о р а л и ги д а ги  н арх  
д а р а ж а си н и  ани ц лаш

Конунчилик ва ресурслар х,и- 
моясининг юкори даражаси. 
Таклид килиш кийин

Конунчилик ва ресурслар х;и- 
моясининг баъзи бир дара 
жалари

Конуниилик ва ресурслар хи- 
моясининг паст даражаси. 
Таклид килиш осон

Юкоридагилардан хулоса килиш мумкиики, сиз белгилагаи 
стратегик нарх нафакат кенг харидорларни жалб килиши, балки 
уларни ушлаб туришингизга ёрдам бериши мумкин. Таклид килув- 
чиларнинг юкори хавфини хисобга олган холда биринчи кунданок 
янги махсулот ёки хизматнинг обрусига эга булиш керак, чунки 
бренднинг яратилиши етказилган тавсияларга ва бизиинг жамияти- 
миз оркали тез таркалишга боглик. Стратегик нархлаш мухим рол 
уйнайди, негаки бу сиз таклиф килган нарх максадли харидорларни 
жалб килиши учун белгиланганми, деган саволга аниклик киритади. 
Агар фавкулодда фойдалилик стратегик нархлаш билан бирлашти- 
рилган булса, таклид хавфидан куркмаса хам булади.

1 9 0



Биз максадли мижозлар учун нархлар оралиги деб ном- 
ланган воситани ишлаб чикдик. Ушбу восита менежерларга кар- 
шилик курсатишнинг иложи булмаган таклифлар учун тугри нарх- 
ни топишга ёрдам беради ва топилган нарх энг паст даражада бул- 
майди. Асбоб узаро боглик булган иккита боскични талаб килади 
(6.5-расмга каранг).

Биринчи цадам. Омма учун учун нарх оралигини аникраш

Компаниялар нархни белгилашда, аввало, уз шаклларига 
ухшаш махсулот ва хизматларни синчковлик билан урганадилар, уз 
сохаларидаги бошка махсулотлар ва хизматларни куриб чикадилар. 
Гарчи бу тугри йул булса хамки, аммо бу янги мижозларни жалб 
килиш учун етарли эмас. Стратегик нархни белгилашда асосий ва- 
зифа шуки, янги махсулот ёки хизматни анъанавий ракобатчилар 
гурухидан ташкарида такдим этиладиган турли хил махсулот ва 
хизматларнинг массаси билан таккослаганда, одамларнинг унга 
кандай бахо беришини тушунишдир.

Маълум бир соха доирасидан ташкарига чикишда куйидаги 
икки хил тоифага мансуб махсулотлар ва хизматларнинг мохиятини 
англаб етиш максадга мувофик булади:

а) бошка махсулотга ухшаб куринадиган, аммо бажарадиган 
функциялари шунга ухшаш;

б) бир махсулотга нисбатан бошкача куринадиган, турли 
хил функцияларни бажарадиган, лекин бир хил вазифаларни 
бажарадиганлар.
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Бошца шакл -  функция бир хил

Мовий уммонларни яратадиган куплаб компаниялар бир 
хил функцияни бажарадиган ёки бир хил асосий вазифани бажара­
диган, аммо мутлако бошкача жисмоний шаклга эга булган махсу­
лот ва хизматларни таклиф килиш оркали хам бошка сохалардаги 
мижозларни жалб кила оладилар. Масалан, “Т” моделига кайтсак. 
“Ford” ишчилари отларга кушилган аравага эътибор каратишди. 
Бир карашдаёк араванинг автоулов бажарадиган вазифани, яъни 
йуловчилар ташишни амалга оширишини илгаймиз. Аммо вазифа 
бир хил булгани билан унинг бажарувчилари бошка-бошка. Компа­
ния автомобилсозлик сохасида мижоз булмаганларнинг купчилиги- 
ни, яъни от аравадан фойдаланувчиларни уз мижозларига айлантир- 
ди. Бунда “Т” моделининг нархини бошка ишлаб чикарувчиларнинг 
машиналари нарх и га эмас. балки ташиш хизмати нархига караб 
хисоблаб чивди.

Шакл бошка, аммо функцияси бир хил булган хизмат жара- 
ённга мактаб озик-овкат саноатпдан болалар учун нонушта тайёр- 
лашни хам мисол сифатида келтириш мумкин. Бунда болалар учун 
уларнинг ога-оналари компаниялар билан бир хил вазифани бажар- 
дилар: улар н о н у ш т а  тайёрладилар. Аммо шакл бутунлай бошкача, 
яъни бир томондан ота-она, иккинчи томондан мактаб ошхонаси 
хизмагини курамиз

Бошца шакл ва функция, вазифа бир хил

Баъзи бир компаниялар янада узокдаги мижозларни жалб 
килишга кодир. Масалан, “Cirque du Soleil” бундай турдаги хари- 
дорларни турли хил кечки кунгилочар жойлардан узи томонига ог-

ИККИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
б-боб. Tyfpu стратегик изчилликка АМАЛ цилиш

1 9 2



дира олди. Компаниянинг усиши кисман турлича куриниш ва хар 
хил функцияларга эга булган бошка-бошка муассасаларнинг хар 
доимги мижозларини жалб килишга муваффак булганлиги сабабли 
руй берди. Масалан, бар ва ресторанлар билан цирк уртасида уму­
ман ухшашлик йук. Албатта, ошхона муассасалари мижозларга сух- 
батдан завкданишни ва мазали таомларни такднм киладилар хамда 
бу билан цирк томонидан таклиф килинган визуал уйин-кулгидан 
сезиларли даражада фарк килади. Шундай булса-да, шакли ва функ- 
циясидаги хар хил фаркларга карамай ушбу масканларга ташриф 
буюрувчиларнинг максади умумий, яъни кечани яхши утказишдир.

Мукобил махсулотлар ва хизматларнинг барча гурухлари 
руйхатини тузиш менежерларга бошка саноатдан ва саноат булма- 
ган сохалардан узларига огдириш мумкин мижозларни, яъни юко- 
рида курганимиздек, ота-оналар (мактаб озик-овкат саноати) ёки 
уйда хисоб-китоб килиш учун калам (шахсий молиявий назорат 
дастури) ва бошкаларни куриш имкониятини беради.

Схемада курсатилган мукобилларнинг нархлари ва хажми­
ни 6.5. раемдагидай графикада курсатиш кейинги кадам хисобла- 
нади.

Ушбу ёндашув максадли мижозларнинг катта кисмини туг- 
ридан тугри аниклаш ва хозирги вактда ишлатилаётган махсулотлар 
хамда хизматлар учун кандай нарх тулашга тайёрлигини тушуниш 
имконини беради. Максадли мижозларнинг энг катта гурухларини 
уз ичига олган нархлар гурухи максадли массалар учун нархлар 
оралигк саналади.

Айрим сохаларда максадли мижозлар доираси жуда кенг. 
Вундаги эътиборли жихат нархни сохадаги ракобатчилардан келиб 
чикиб эмас, балки уни барча тармоклар ва ноишлаб чикариш 
сохаларида нархларнинг урнига хамда мукобил вариантлар асосида 
белгилашдир. Агар юкорида куриб чикканимиздек, “Ford” бошка
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ишлаб чикарувчиларнинг нархларига таянганда эди (ракобатчилар- 
нинг автомашиналари от аравачасига Караганда уч баравар киммат), 
“Т” модели бозорда бунчалик улкан ютукка эга булмас эди.

Иккинчи цадам. Нархлар оралигидаги даражани аник/ганг

Иккинчи кадам менежерларга ораликда колиш хамда бош- 
Ка махсулотларга таклид килмасдан туриб канча как олишлари мум- 
кинлигини аниклашга ёрдам беради. Ка ид этиш керакки, бахолаш 
икки асосий омилга боглик. Буларнинг биринчиси махсулот ёки 
хизматнинг хукукий химояси даражасини, яъни патентни руйхат- 
дан утказиш ёки муаллифлик хукукини химоя килиш эътиборга 
олинганлиги булса, иккинчиси хар кандай эксклюзив актив, асосий 
имконият ёки дизайн сохасида ноёб компетенцияга эга булган ком­
пания даражасидир. Масалан, кимматбахо ускуналар махсулотни 
таклид килиш учун тусик булиши мумкин. Маиший техника ишлаб 
чикарадиган Буюк Британиянинг “Dyson” компанияси узининг чанг 
йигадиган копчасиз ишлайдиган чангютгичга юкори нархларнн 
1995-йилда махсулот чикара бошлаган пайтдан то шу кунгача ур- 
натмовда. Чунки модел патентлар билан химояланган ва компа- 
нияда дизайн каби хизмат курсатиш кобилиятини имитация килиш 
кийин.

Купгина компаниялар максадли харидорларни жалб килиш 
учун стратегик нархни юкори чегарада белгилайдилар. Улар ораси- 
да “Philips”HHHr люминесцент лампалари учун дастури саналган 
“ALTO”, дастурий таъминот бизнесини ривожлантириш саноатида 
ишлаб чикарилган махсулотлар учун “SAP”, молиявий дастурлар 
учун ■'В1оогпЬеге"ларни санаб утиш мумкин.

Патентга эга булмаган ва уз активларини етарлича ишончли 
химоя кила олмайдиган компаниялар нархлар йулагининг уртача
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кийматларидап келиб чиккан холда белгилашлари мумкин. Умуман 
олганда, бундай химояга эга булмаган компанияларга пастки чега- 
рада нарх белгилаш тавсия этилади. “Southwest Airlines” авиаком- 
паниясининг хизматларига патент берилиши мумкин эмас, негаки 
унинг эксклюзив активлари йук эди, шунинг учун чипталар нархи 
йулакнинг пастки чегараси буйлаб то автоулов хизмати нархлари 
даражасида урнатилди. Компания куйидаги омиллардан камида 
биттасини булса хдм йулакнинг уртасидан пастки чегарасигача 
булган вакт оралигидаги кийматларга эътибор каратиб стратегик 
нархларни белгиласа, окилона харакат килади:

-  компаниянинг мовий уммонни яратиш буйича таклифи юк,о- 
ри доимий ва паст узгарувчан харажатлар билан тавсиф- 
ланади;

-  мовий уммоннинг жозибадорлигига тармок, ташк,и таъсир- 
лари уз кучини курсатади;

-  мовий уммонда иш олиб борадиган компаниянинг харажат­
лар таркиби мик,ёс ва х,ажм ик,тисодини ижобий акс этти- 
ради.

Таъкидлаш керакки, бундай холларда хажмнинг усиши се­
зиларли харажатларнинг афзалликларини таъминлайди, бу эса 
нархларнинг мухи мл ил и к даражасини оширади. Омма учун нарх 
оралиги нафакат уммонга янги талабнинг кутарилишини рагбатлан- 
тирадиган стратегик нарх зонасини курсатади, балки ушбу таъсирга 
эришиш учун дастлабки хисоблаш ан нархни кандай узгартириш 
мумкинлигини хам айтиб беради. Сиз таклиф килаётган махсулот 
ёки хизмат тугри стратегик нарх учун синовдан утсагина кейинги 
боскичга тайёр буласиз.
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Стратегик нархлашдан осилена харажатларгача

Стратегик кетма-кетликнинг кейинги боскичи максадли ха- 
ражатлар (target costing) ёки максадли таннархбизнес моделининг 
фойда каби томони билан бевосита богликдир. Мовий уммон гояси- 
ни амалга оширишдан олинган фойда потенциалини купайтириши 
учун, аввало, компания стратегик нархдан бошланиши ва максадли 
харажатларни эгаллаши йулида ундан керакли фойдани ола билиши 
керак.

Бу ерда мижоз учун жозибадор нархга асосланиб, уни хара- 
жатлар ва фойда йигиндиси билан белгилаш мух,им эмас (агар сиз 
фойдали потенциал таклид килувчилар томонидан амалга ошириш 
кийин булган фойдали харажатлар структурасини олишни истама- 
сангиз).

Агар максадли харажатлар стратегик нархларни бошкариш 
билан юритилса, у х,олдау жуда тажовузкор булади. Максадли нарх­
га эришиш муаммосининг бир кисми иафакат тафовутга, балки 
эътиборга молик булган стратегик профилни яратиш билан хам хал 
килиниши мумкин, аммо бу йул компанияни харажатларни камай- 
тиришга мажбур килади. “Cirque du Soleil” ургатилган хайвонлар ва 
машхур юлдузларнинг киммат хизматидан воз кечиб уз харажат- 
ларини кандай камайтирганини ёки “Т” моделини битта рангда ва 
битта модификацияда чикарган х,олда кандай ютукка эришганини 
эсланг.

Баъзан бундай пасайиш максадли нархга эришиш учун етар- 
ли булса хдм, аммо доимий равишда бундай деб булмайди. Маса­
лан, “Т” моделининг агрессив максадли нархига эришиш учун ком­
пания томонидан киритилиши керак булган янгиликларни олинг. 
“Ford” дастгохдарни бошидан охиригача йигадиган тажрибали ус- 
таларнииг стандарт ишлаб чикариш гизимидан воз кечишга мажбур
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булди. Аксинча, уларнинг урнига тезкор ва унумли ишлайдиган, 
хар бири уз кичик операциясини бажарадиган малакали ишчиларни 
жалб килди. Бу эса ишлаб чикариш вактини йигирма кундан турт 
кунгача кискартиришга, иш вактини 60%га камайтиришга имкон 
берди3.

Агар компания буни килмаганида у белгиланган стратегик 
нархда фойда кур м а га п булар эди.

Компаниялар “Ford” сингари максадли нархга эришиш учун 
ижодий йулларни кидириб топмаса, саросимага тушишлари аник. 
Шунда стратегик нархларни хаддан ташкари оширишади ёки фой­
дали томонларини кискартиришади.

Бу билан мовий уммоннинг олтин сувларига бир кадам хам 
якинлаша олмайдилар. Максадли нархга эришиш учун компанияга 
учта асосий дастак керак.

Биринчи дастак харакатларни соддалаштириш ва иннова- 
цияларни жорий этиш оркали барча боскичларда харажатларни ка- 
майтиришдир.

Бу ишлаб чикаришдан бошлаб таркатиш билан якунла- 
надиган жараёндир.

Махсулот ёки хизматни яратиш учун зарур булган хом 
ашёни ноанъанавий, арзон материалларга алмаштириш мумкинми?

Дейлик, металлдан пластмассага утиш ёки маълумот йунал- 
тириш хизматини Буюк Британиядан Бангалорга утказиш мумкин­
ми?

Киммат, аммо киймат кушадиган иш турларини кискарти- 
риш, бекор килиш ёки аутсорсинг усулини топиш-чи?

“The Home Depot”, “IKEA” ва “Wal-Mart” компаниялари ка­
би махсулот ёки хизматнинг манзилини узгартириш, уларни киммат 
жойлардан арзон жойларга кучириш ёки “Southwest Airlines” каби 
катта аэронортлардан иккинчи даражалиларига утиш мумкинми?
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“Ford” оким конвеерини жорий килганидек, махсулотни 
ишлаб чикариш жараёнини узи узгартириб, таркибий кисмлар сони- 
ни ёки ишлаб чикариш боскичларини кискартириш-чи?

Харажатларни камайтириш учун ишларни компьютерлаш- 
тириш тугри танловми?

Юкоридаги саволлардан келиб чикиб ишни тугри таш- 
киллаштирган Швецариянинг “Swatch” компанияси харажатларни 
30 фоизга камайтиришга муваффак булди.

Аввало, компаниянинг директорлар кенгаши раиси Нико­
лай Хейк “Swatch” махсулотларипинг стратегик нархини белги- 
ловчи махсус дизайн гурухини шакллантирди.

Уша пайтларда оммавий бозор Япония ва Гонконгда ишлаб 
чикарилган арзон (тахминан 75 доллар) юкори аникликдаги кварц 
соатлари билан тула бошлаганди. “Swatch” уз махсулотига 40 дол­
лар атрофида нарх белгилади. Бундай нарх одамларга бир вактнинг 
узида замонавий аксессуар сифатида бир неча соат сотиб олишга 
имкон яратди. Нархнинг арзон килиниши Япония ва Гонконг ком- 
панияларига “Swatch” соатларидан нусха кучиришга йул колдпр- 
мадп.

“Sw'atch” соати нархига буюртма олганидан сунг лойиха 
аъзолари унинг максадли нархини кондириш учун иш бошлашди. 
Бунинг учун маркетинг ва хизматлар харажатларини коплайдиган 
ва шу билан бирга компанияга фойда келтирадиган маржанинг мик- 
дорини аниклаш керак эди.

Швейцарияда ишчи кучининг кимматлигини хисобга олган 
холда факатгина махсулот ва ишлаб чикариш усулига губ узга- 
ришлар киритилди ва энг кизиги, шунинг узи хам муваффакият 
учун етарли булди. Шундай килиб “Swatch” анъанавий металл ёки 
теридан воз кечди ва соатларни пластмассадан ясай бошлади. Шу­
нингдек, компания мухандислари соат ишини сезиларли даражада
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соддалаштиришга муваффак булишди. Кисмлар сони х,ам бир неча 
баравар кискаргирилди. Охир-окибатда янги ва арзонрок монтаж 
техникаси яратилди. Компания дизайн ва ишлаб чикаришдаги ушбу 
барча узгаришлар сабаб ишчи кучи билан боглик умумий харажат- 
ларнииг 30 фоизидан 10 фоизигача камайтирди. Ушбу янгилик 
ракобат килиш кийин булган харажатлар таркибини яратишга им­
кон берди ва “Swatch” соатларнинг оммавий бозорида узининг ус- 
тунлигини урнатди хамда муносиб фойда курди.

Харажатларни камайтириш сохасида жараёнларни содда- 
лаштириш ва инновацияларни жорий килишдан ташкари, компания 
максадли харажатларни кондириш учун босиши мумкин булган 
иккинчи восита хам мавжуд.

Бу шериклик воситасидир.
Компаниялар бозорга янги мах,сулот ёки хизмат билан ки- 

риб баъзида нотугрн харакат килишади. Инчинун, ишлаб чикариш- 
дан таркатишгача барча турдаги фаолиятларни мустакил равишда 
амалга оширишга уринишади. Бунга махсулот ёки хизматнинг янги 
потенциалини яратиш учун платформа сифатида куриб чикишлари 
сабаб булади. Шунингдек, iнунчаки бошка ташки имкониятларни 
хисобга олинмагани х,ам сабаблардан биридир. Хамкорлик компа- 
иияларга харажатларни камайтириш билан бир каторда зарур им­
кониятларни тез ва самарали яратишга имкон беради. Бунда компа­
ния бошка компанияларнинг тажрибасидан фойдаланиши мумкин. 
Сотиб олиш ва кушилиш оркали имкониятларнинг етишмаслигини 
тулдириш шерикликнинг мухим томонларидан биридир. Чунки бу 
тезрок ва осонрок вариант булиб, бошка томоннинг тажрибасидан 
фойдаланишга имкон беради.

Юкоридаги фикрларнинг исботи сифатида “1КЕА”нинг му- 
ваффакияти шериклик туфайли эканини курсатиш мумкин. Мазкур 
компания материаллар ва махсулотларни энг паст нархларда сотиб
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олишга интилади, бу эса элликдан орт и к мамлакатларда карийб 
икки минг саноат корхоналари билан шериклик оркали эришилади. 
Шунинг учун хам тахминан йигирма минг махсулотдан иборат 
“IKEA” ассортимента имкон кадар тез ва энг арзон нархларда иш­
лаб чикарилмокда.

Шунингдек, Германияда жойлашган “SAP” компанияси 
бизнес учун дастурий таъминот ишлаб чикаришда кирк йилдан бе­
ри етакчи уринни эгаллаб келмокда. Дастлаб “Oracle” билан шерик­
лик урнатиш оркали юзлаб, миллиардлаб доллар маблаглар тежал- 
ди. “SAP” уз хамкори томонидан яратилган юкори сифатли маълу- 
мотлар базасини олди.

Айтиш уринлики, агар ушбу шериклик булмаганида ком­
пания узининг биринчи мовий уммонлари -  “SAP” —  “R/2” ва ке- 
йинчалик “R/З’’ни ишлаб чикишнннг имконига эга булиши кийин 
эди.

Мазкур компания “Capgemini” ва "Accenture” каби етакчи 
консалтинг компанияларига хам шериклик килиш таклифини бил- 
дирди. Бунинг натпжаенда кушимча харажатларсиз бутун дунё буй­
лаб унинг манфаатларида ишлайдиган сотувчилар ва дизайн буйича 
мутахассисларга эга булди. “Oracle” сотувчиларнинг сонини камай- 
тириши учун нихоятда катта харажатларни уз зиммасига олишга 
мажбур булган булса-да, “SAP” “Capgemini” ва “Accenture” глобал 
тармокларидан тезда максадли мижозларга етиб бориш учун фойда- 
ланди ва бу компаниянинг харажатларига таъсир килмади. Бугунги 
кунда ушбу компания жуда кенг экотизимни куллаб-кувватлашда 
давом этмовда.

Бунда шериклар хал килувчи рол уйнайдилар, яъни хари- 
дорларни “SAP” ечимлари билан таништирадилар, уларга эга була- 
дилар ва амалиётда куллайдилар.

Аммо тан олиш керакки, баъзида рационализация хам, ха-
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ражатларни камайтириш сохдсидаги инновация хдм, шериклик хам 
компанияга максадли харажатларни коидиришда ёрдам беролмас- 
лиги мумкин.
Биз ана шу уринда компаниялар стратегик нархга таъсир килмаган 
холда фойда олишнинг исталган даражасига эришиш учун фойда- 
ланиши мумкин булган учинчи дастак -  соханинг нарх моделини 
узгартиришга етиб келдик.

Олдинги булимларда айтганимиздек, “NetJets” компанияси 
вактни хисоблаш тамойилларидан фойдаланишни таклиф килган 
холда йуловчиларни ташиш нархлари моделини узгартирди ва фой­
да олиш имконини берадиган стратегик нарх ичида колишга муваф- 
фак булди. Мазкур модел сабаб куп сонли корпоратив мижозлар 
хамда самолётни тамомила сотиб олмайдиган, аксинча ундан факат 
бир мунча вакт фойдаланиш хукукини берадиган харидорлар гуру- 
хи пайдо булди. Агар мижозларга самолётни тулик сотиб олиш 
таклиф килинганда компаниянинг хизматларига талаб катта бул- 
маслиги аник эди.

Яна бир модел слайшер деб номланади. Бунда очик инвес­
тиция фондларининг менежерлари нафакат бутун портфелни, балки 
унинг факат бир кисмини сотадиган кичик инвесторларга юкори 
сифатли инвестиция портфелини бошкариш хизматларини такдим 
этадилар.

Одатда, бундай хизматлар хусусий банклар томонидан 
бадавлат мижозларга такдим этиб келинган.

Фримиум ёки шартли равишда бепул фойдаланиш страте­
гияси хам мавжуд булиб, бунда максадли массани жалб килиш учун 
махсулот ёки хизмат (одатда ракамли-дастурий таъминот, саклаш 
мухити, уйинлар ёки веб-хизматлар) бепул такдим этилади. Бирок 
барча вариантлар, функциялар ёки виртуал махсулотлар учун тулов 
олинади. Компания бир таклифнинг узида “бепул” ва “пулли” хиз-
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матни бирлаштирган х,олда стратегик нархни олади. Айни шу так­
лиф унга максадли массаларни жалб килиш ва шу билан бирга 
кушимча мулкларни сотишдан фойда олиш имконини беради. Бу- 
ларнинг барчаси нархларни аниклаш инновациясига мисоллардир. 
Шу уринда айтиш керакки, бир сохада нарх белгилашда янгилик 
деб хисобланган нарса бошка сохада стандарт нарх модели булиб 
хизмат килиши мумкин.

Хуллас, “IBM” дастурий таъминот бозорини том маънода 
портлатди, чунки стратегик нархни олиш ва шу билан бирга асосий 
харажатларни коплаш учун сотувни лизингга алмаштирди, сохада 
кабул килинган нарх моделини узгартирди.

6.6. расмда юкорида санаб утилган учта дастагидан фойда- 
ланиб инновация киймати даромадни кандай ошириши курсатил- 
ган. Расмдан куриниб турибдики, компания стратегик нархдан бош- 
ланади. У максадли харажатларни олиш учун максадли фойдага 
эришади.

Компания даромадни куллаб-кувватлайдиган максадли тан- 
нарх нархига эришиш учун иккита асосий воситага эга. Булар 
харажатларни камайтириш сохасидаги рационализация ва иннова­
ция хамда хамкорлик воситаларидир. Агар компания максадли нарх 
нархига жавоб бермаса, у нарх инновацияларига мурожаат килиши 
ва ундан стратегик бахода сотишдан фойда олиш учун фойдалани- 
ши керак.

Албатта, нархнинг янгиланиши максадли харажатларни 
таъминлаш мумкин булганда хам яратилиши мумкин. Компания­
нинг таклифи фойда буйича бизнес моделга тугри келадиган булса, 
бу компания мовий уммон стратегик кетма-кетлигининг охирги 
боскичига утишга тайёрлигини англатади.
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6.6. раем. Мовий уммон стратегиясининг фойда олиш модели.

 ИККИНЧИ КИСМ. МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИ _
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рационализация ва 
инновация к;илиш

Шерикчилик^ W

Нарх инновацияси

Куй и да келтирилган кетма-кетликдаги бизнес модели, яъни 
фавкулодда фойда, стратегик нарх ва максадли киймат киймат ин- 
новацияларига олиб келади. Анъанавий технология инновацияла- 
ридан фаркли равишда киймат инновацияси мижозлар, компания­
лар ва жамият уртасидаги голиблик хдракатига асосланган. 3-ило- 
вада “Киймат инновацияларининг бозор динамикаси” ушбу уйин 
бозорда кандай уйнашини ва ундан кандай иктисодий ва ижтимоий 
фойда олиб келишини курсатади.
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Фойда, нарх ва харажатдан то амалга оширишгача

Бир нарсани доим ёдда тутииг: хатто енгилмас бизнес моде­
ли хам мовий уммон гоясининг тижорат муваффакиятига кафолат 
бериш учун етарли булмаслиги мумкин. Бу эса хозирги холатга 
тахдид солади ва шу сабабли компания билан боглик учта асосий 
гурух: ходимлар, бизнес шериклар ва жамият уртасида хадик хамда 
каршиликка сабаб булиши мумкин. Компаниялар ракобатга кири- 
шиш ва янги гоя ни молиялаштиришни бошлашдан олдин бундай 
хадикни енгишга мойил булганларни куриб чикиш оркали енгиб 
утишлари керак.

Ходимлар

Ишбилармонлик гоясининг иш жараёнига ва узларига таъ- 
сири хакидаги хадикни бартараф этмаслик салбий холатларни кел- 
гириб чикариши мумкин. “Merrill Lynch” рахбарияти онлайн бро- 
керлик хизматини яратишни режалаштираётганини эълон килганда 
унинг акциялари нархи 14 % га тушди. Негаки ушбу гоя компания­
нинг йирик брокерлик булинмаларида каршилик ва ички келиш- 
мовчиликларни келитириб чикарганди.

Компания фикрни эълон килишдан ва янги стратегияни 
амалга ошириш учун чоралар куришдан аввал ходимларни юзага 
келиши мумкин булган кийинчиликлар тугрисида хабардор килиши 
керак. Шунингдек, роллар, мажбуриятлар ва мукофотларнинг узга- 
ришидан катъи назар ходнмларнинг хар бири ортда колмаслиги 
учун вужудга келган тахдидларни бартараф этиш усулларини хам 
топиши керак. Бу борада “Netflix" “Merrill Lynch” самарали харакат 
килди, гарчи “DVD” савдо компаниясидан видео оцими таъминот- 
чисига айланиш учун куп иш килишга тугри келган булса хам.

^  ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
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“Netflix” ходимларга узгариш зарурлиги хакидаги фикрни етказа 
олди ва бунинг мохиятини тушунтириб берди хамда шу билан узга- 
ришга замин тайёрлади. Ушбу ёндашув хали хам ижобий нати- 
жа.чарпп бермокда, негаки компаниянинг мижозлари сони доимий 
равишда усиб бормокда ва 2013-йилда курсаткич кирк миллиондан 
ошганди.

Бизнес хамкорлар

Жиддий потенциал тахдидлардан яиа бири янги бизнес го- 
яси уларнинг даромадлари ёки бозордаги мавкейига тахдид солиш- 
дан куркаётган шерикларнииг каршилигидир. “SAP” гезлаштирил- 
ган ва арзонрок саноат дастурларини амалга ошириш технологияси 
-  “Accelerated SAP” (“ASAP” ) махеулотини ишлаб чикара бошлага- 
нида худди шундай вазиятга дуч келди. Муаммо “ASAP”hh ишлаб 
чикишда “5АР”нинг бошка махсулотларини сотишдан катта фойда 
олган йирик консалтинг компанияларининг фаол иштирокини талаб 
килиши эди.

Айни шу холат компаниянинг дастурий таъминотини тезкор 
равишда амалга ошириш усулларини излаш йулида рагбатланти- 
рувчи кучга эга булмаслигига сабаб булди.

“SAP” мазкур холатни уз шериклари билан очик мухокама 
килиш оркали хал килди. Рахбарияа биргаликда ишлайдиган кон­
салтинг компанияларини уз фаолият доираларинк кенгайтиришга 
ишонтириб келмовда. Кичик ва урта корхоналар учун “ASAP”hh 
амалга ошириш учун киска мудцатда белгиланган булса-да, масла- 
хатчилар мижозларнинг янги базасини жалб этишга киришди, бу 
эса уз навбатида даромадларни камайтиришга имкон берди. Кола- 
верса. янги тизим маслахатчиларга мижозларда буладиган шикоят- 
лар билан танишиш имкон берди. Илгарилари бундай дастурий таъ-
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минот бизнес дастурларини амалга ошириш жуда куп вакгни талаб 
этарди.

“ A S A P " h h i i i  муваффакияти “SAP” учун нафакат йирик 
корпорациялар, балки у р т а  ва кичик компаниялар учун хам дас- 
турий таъминот бизнес дастурлари учун очи к булиш йулидаги му- 
хим галаба булди.

Жамият

Эътироф этиш мумкинки, маълум бир гоя урнатилган ижти­
моий ёки сиёсий меъёрларга хавф тугдирса, жамият ушбу янги гояга 
карши туриши мумкин. Албатта, янги (айтайлик, бузтунчи) гоядан 
келувчи хавф халокатли булиши мумкин. “Monsanto” генетик моди- 
фикацияланган уругларни ишлаб чикарувчилардан биридир. Ушбу 
компаниянинг нияти дастлаб “Greenpeace”, “Friends of the Earth” ва 
“Soil Association” каби экологик ташкилотларнинг ташвикоти нати­
жасида европалик харидорларда турли шубхаларни келтириб чи- 
карди.

Тарихан атроф-мухит муаммолари билан шугулланиб кучли 
кишлок хужалиги лоббиларита эга булган "Яшиллар’’нинг хужум- 
лари Европада катта кизикиш уйготди. Кейинчалик дунёнинг барча 
мамлакатларида генетик модификацияланган овкатлар хакидаги 
бахслар авж олди ва “Monsanto” танкидчиларнинг асосий диккат 
маркази булиб колди.

Генетик модификацияланган озик-овкат масаласи купчи- 
ликни ташвишга солгани рост. “Monsanto” фаол ва экологик таш- 
килотларга хамда жамиятга генетик модификацияланган уруглар 
усаётган усимликларнинг нархини камайтириши, кургокчиликка 
чидамли ва озука моддаларининг купайиши билан ажралиб тура- 
диган навларни устириш хамда бу билан очлик ва касалликни йук
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килиши мумкинлигини тушунтириши керак эди. Компания бозорда 
янги уругларнинг пайдо булиши билан генетик модификацияланган 
уруглардан етиштирилган махсулотлар учун махсус ёрликни кабул 
килиши керак эди. Шундагина харидорларга органик махсулотлар 
ва “ГМО” булган махсулотлар орасида танлов килиш имконияти 
тугиларди. “Monsanto” юкорида айтилганларни бажарганда эди (ай- 
тайлик, истеъмолчига кучли куркувдан халос булиш усулларини 
таклиф килганида ёки “ГМО” уз ичига олган махсулотларни маж- 
бурий маркалаш жорий этилган булса), каттик танкиднинг урнига 
жамиятнинг ишончини козонган ва технология ишлаб чикарувчиси 
сифатида ижобий обруга эга буларди ва натижада очлик ва касал- 
ликни йук килишга ёрдам берарди.

Унутманг, харидорлар, шериклар ва жамиятни янги гоя би­
лан таништиришдаги асосий вазифа уларни амалга ошириш зарура- 
ти сабабларини очик мухокама килишга жалб килишдир. Сиз янги 
гоянинг мохиятини айтишингиз, амалга ошириш натижаларидан 
аник тахминларни шакллантиришингиз ва компаниянинг улар би­
лан кандай ишлашни режалаштиришини тасвирлашингиз керак. 
Манфаатдор томонлар узларининг фикрлари хисобга олинганли- 
гини ва кутилмаган ходисалар юз бермаслигини билишлари керак. 
(Ички ва ташки манфаатдор томонлар билан узаро муносабат туг- 
рисида купрок маълумот олиш учун 8-бобга каранг.)

Мовий уммон гоялари индексы

Компания “фойда -  нарх -  харажатлар -  амалга ошириш” 
кетма-кетлигида мовий уммон стратегиясини яратиши керак булса- 
да, ушбу тоифалар тижорат муваффакиятларини таъминлайдиган 
яхлит бирликни ташкил килади. Мовий уммон гоялари индекси
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(МУГ) ушбу тизимли ёндашувни тез ва ишончли равишда синаб 
куриш имконини беради (6.7-расм).

6.7. расмда нима учун “Philips”HHHr “CD-i” ва “Motorola”- 
нинг “Iridium” мах,сулотлари мовий уммонларни очишдан узокда 
эмаслигини куришингиз мумкин. “Philips” “CDi” оркали ажойиб 
фойдаланувчи хусусиятларини яратмади, балки мураккаб техник 
хусусиятлар ва чеклантан дастурларни таклиф килди. Юкори нарх 
ушбу мах,сулотни харидорлар учун маъкул келмаслигига хдмда иш­
лаб чикариш жараёнининг мураккаб ва кимматга тушишига сабаб 
булди. К^олаверса, дизайннинг мураккаб куринишдалиги сабаб ха- 
ридорларга махсулот хакида куникма бериш ярим соатлаб вактни 
талаб киларди, бу эса “CD-i”HHHr савдоси суст кечишига олиб кел- 
дн.

Шунинг учун миллиардлаб сармоялар киритилганига ка­
рамай “CD-i” МУ Гни бах,олашнинг барча турт мезони буйича му- 
ваффакиятсиз тугади.

Агар “Philips” махсулотни ишлаб чикиш боскичида МУГ 
индексининг ёрдами билан “CD-i” бизнес гоясини синовдан утказ- 
ганида кийинчиликларни олдиндан куриши ва зарур ечимларга 
имкон топган буларди. Мах,сулотни соддалаштириш, муваффаки- 
ятли дастурларни ишлаб чикишда шерикларни таклиф килиш, мак­
садли массага макбул стратегик нархни белгилаш, савдо вактини 
кискартириш максадида мижозга киска вакт ичида махсулот хусу­
сиятларини тушунтиришнинг содда усулини топиш -  буларнинг 
бари муваффакият учун етарли булади.
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6.7. раем. Мовий уммон юялари индекси (MYF)

Philips Motorola DoCoMo
CD-i Indium "i-mode"

Japan

Ало^ида ёрдам дастури борм и? - - +
С и зн и н г такл иф ин гизн и  соти б  
олиш  уч ун  бирон бир  ж озибали 
сабаб борм и?

С и зн и н г н архингиз ха р и д о р - - - +
ла р н и н г м улж алига м осм и7
Х ар аж атл ар  таркиби кузланган - - +
нархга эр иш и ш га имкон б ер а- 
дими?

Сиз узи н ги зн и н г то ян гизни  - -/+  +
ам алга о ш и р и ш  билан бо-глик, 
м уам м оларни тезко р  х,ал к,ила 
олдингизм и?

'"CD-Г'даги муваффакиятсизлик холатини “Motorola”HHHr 
“Iridium” маркали уяли телефонида х,ам учратиш мумкин.

“Iridium” бинолар ёки машиналар ичида ишлатиб булмаган- 
лиги ва улчамлари катта, бесунакайлиги сабаб максадли мижозлар 
учун жозибали эмас эди. “Motorola” янги мах,сулотни такдим этиш 
ва таркатишда куплаб чекловларни енгиб утди. Бир канча мамла- 
катларда керакли хукукларга эга хам булди. Компания ходимларни, 
шерикларни ва ж.амиятни ушбу гояни кабул килишга ундади. Аммо 
энг катта камчилик жахон бозорида савдо-сотикни ташкил килиш 
ва маркетинг каналларининг сует эканлиги эди. Энг ачинарлиси, 
керакли пайтда махсулот сотувга чикарилмади, натижада мижоз­
ларнинг талаблари самарали кондирилмади. Колаверса, коммунал 
хизматларнинг пастлиги, юкори нархлар ва катта харажатлар, шу­
нингдек, гояни амалга оширишнинг уртача даражаси -  буларнинг 
барчаси ташаббуснинг муваффакиятсизликка учрашига олиб келди.

Энди юкоридагилардан фаркли равишда “ОоСоМо”нинг “i-

_  ИККИНЧИ К,ИСМ. МОВИ Й УММОН СТРАТЕГИЯСИ __ ^
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mode” лойихдеи Японияда салмокли натижаларга кандай эришга- 
нини куриб чикайлик. Телекоммуникацион операторларнинг куп- 
чилиги симсиз овозли курилмалар технологиялари пойгаси ва нарх­
лар ракобатига мутлако иштиёк билан карашди. Шулар каторида 
энг йнрик япон операторн “NTT DoCoMo” уяли телефонлардан ин- 
тернетга киришни таъминлаш учун “i-mode” лойихаси устида иш 
бошлади. Тез орада бутун мамлакат ахолиси томонидан кенг ишла- 
тиладиган дунёдаги биринчи смартфон пайдо булди.

“i-mode” пайдо булишидан олдин Японияда бир катор мо­
бил телефонлар харакатчанлик, овоз сифати, фойдаланиш кулайли- 
ги ва дизайни жихатидан энг юкори даражага етганди. Шундай 
булса-да, бундай телефонлар Японияда хдм, бошка барча мамлакат- 
ларда хам электрон почта, маълумотларга кириш, янгиликлар, 
уйин-лар каби компьютер ва интернет сохасидаги иловаларни так­
лиф килиш билангина чекланарди. “i-mode” хизмати хамма нарсанн 
узгартирди. У иккита мукобил саноатнинг асосий афзалликлари, 
яъни уяли телефонлар ва шахсий компьютерлар учун интернет хиз- 
матларини бирлаштирди хамда япон мижозларининг максадли 
массаси учун жуда кулай нархда ноёб ёрдам дастурини ярата олди. 
“i-mode'Ya ойлик обуна булиш, овоз ва маълумотлар узатиш учун 
тулов, шунингдек, контент хизматларининг нархи чунтакбоп бул- 
ганлиги махсулот савдосинпнг тезлашишига замин яратди.

“NTT DoCoMo” умум харидорлар учун нархни белгилаш ас- 
носида фойда олиш учун хизматларнинг' максадли нархини таъмин­
лаш имкониятларини излай бошлади. Операторнпнг анъанавий ро- 
лига эътибор карагган холда юкори тезликдаги тармокни ривожлан- 
тириш ва куллаб-кувватлаш, бир вактнинг узида уз таклифларининг 
бошка мухим элементлари устида иш олиб борди. Уяли телефон 
ишлаб чикарувчилари ва ахборот етказиб берувчилар билан фаол 
хамкорлик урнатди.

и к к и н ч и  кием . МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ ^
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Узаро манфаатли шериклик тармогини ярата олган “NTT 
DoCoMo” стратегик нарх туфайли максадли нархга эришишга ин- 
тилди. Бу ерда бир нечта жих,атларга эътибор бериш лозим. Бирин- 
чидан, “NTT DoCoMo” хар доим уз технологияларини шериклари 
билан бахам курди. Бу эса хамкорлар билан биргаликда бошка ра- 
киблардан илгарилаб кетишлари мумкинлигини курсатди. Иккин- 
чидан, компания “i-mode” менюсидаги сайтлар руйхатини кенгай- 
тирди ва янгилади, шу билан бирга таркибий провайдерларни хам- 
корликда ишлашга жалб килди. Натижада провайдерлар узлари­
нинг сайтларини “i-mode” менюсига киритдилар ва фойдаланувчи- 
нинг трафигини кескин оширишга ёрдам берувчи тизим йулга ку- 
йилди. Хусусан, компания кичик комиссиялар учун контент-про- 
вайдерларга биллинг хизматларини такдим этиш оркали уларга уз 
биллинг тизимини яратишда жиддий тежаш имкониятини берди. 
Ана шундай ишларнинг тугри йулга куйилиши оркали ошиб борёт- 
ган даромад окимига эга булинди.

Компания шу билан тухтаб колмади. “i-Mode” сайтларни 
яратишда ишлатиладиган “WAP” стандартидаги “Wireless Markup 
Language” (“WML”) урниг а “c-HTML”hh таклиф килди ва бу киска 
муддатда Японияда кенг таркалган дастурлаш тилнга айланди. Бу i- 
Mode технологиясини контент провайдерлари учун янада жозиба- 
дор килди, чунки ишлаб чикилган сайтларни “с-НТМЕ”даги “i- 
Mode" учун сайтларга айлантирншда ишлаб чикувчиларни кайта 
укитишга эх,тиёж тугилмасди ва бу кушимча харажатларнинг ол- 
дини олди. Энг мухими, “NTT DoCoMo” йирик ташки шерик хисоб- 
ланувчи “Microsoft” билан хамкорликни йулга куйди. Бу умумий 
ривожланиш харажатларини камайтириш ва махсулотни самарали 
ишга тушириш учун зарур булган вактни камайтиришга имкон 
берди.

Лойих,ани амалга ошириш усули "i-mode” стратегиясининг

^ ИККИНЧИ КИСМ. м о в и й  УММОН СТРАТЕГИЯСИ
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яна бир мух,им жихдтларидан бири эди. Лойнха устида ишлаш учун 
аник бир миссия ва эркинликка эга булган махсус гурух тузилди. 
Жамоа рахбари купчилик аъзоларни шахеан узи танлаб олди, улар­
ни янги мобил маълумотлар бозорини яратиш вариантларини очик 
мухокама килишга жалб килди ва шу билан уларнинг лойихага 
кизикиши хдмда садокатини оширди. Киска килиб айтганда, “i- 
mode” гоясини кабул килиш учун кулай корпоратив мухит яратил- 
ди. Лойихднинг муваффакиятли амалга оширилишига компания 
томонидан ташкил этилган шериклар билан узаро манфаатли муно- 
сабатлар ва Япония кенг жамоатчилигининг маълумотлар базаси 
хизматларидан фойдаланишга тайёрлиги ёрдам берди.

“i-mode” МУГ индексининг барча турт мезонига жавоб бер­
ди (6.7-расмга каранг) ва, албатта, жуда катта муваффакият козон- 
ди.

Текширишни МУЕ индексидан фойдаланган х,олда компа­
ния мовий уммон стратегиясини яратиши ва уни амалга оширишга 
утиши мумкин. Бу хамма учун жиддий узгаришларни англатса хдм, 
бутун компанияни ушбу жараёнга кандай жалб килиш тугрисида 
хдкли савол тугилиши, табиий. Ушбу саволнинг жавоби китобнинг 
иккинчи кисмида кутарилган мавзуга ва мовий уммон стратегияси- 
нинг бешинчи принципи -  асосий ташкилий тусикларни енгиб 
утишга етаклаб боради. Бу кейинги бобнинг асосий мух,окама мав- 
зуси хисобланади.

ИККИНЧИ КИСМ. МОВИЙ[УММОН СТРАТЁГИЯСН ^
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7-БОБ

АСОСИЙ ТАШКИЛИЙ ТУСИКЛАРНИ ЕНГИБ УТИШ

Компания мовий уммон стратегиясини ва фойдали бизнес 
моделини ишлаб чикиб уз ютукларини хаётга олиб чикшпи керак. 
Албатта, хар кандай стратегияни амалга оширишда кийинчиликлар 
мавжудлигини унутмаслик керак. Компаниялар хам, жисмоний 
шахслар хам фикрларни амалиётга куллаётганларида алвон ёки мо­
вий уммонда нима булишидан катъи назар кураш олиб бораве- 
ришади. Алвон уммон стратегияси билан таккослаганда мовий ум­
монга кириш статус-квонинг жиддий бузилишини англатади. Ушбу 
стратегия харажатларни кискартиришда конвергенциядан киймат 
эгри чизигининг фаркланишига утишга асосланган. Бу унинг тим- 
солнни анча мураккаблаштирадиган тамойилдир. Бу енгил иш эмас. 
Менежерлар туртта тусикни енгиб утишлари керак. Биринчиси, 
ходимлар уртасида ички диссонанснинг пайдо булиши хамда улар- 
ни стратегик узгартириш зарурлиги ва тугрилигига ишонтириш ке­
рак. Алвон уммонлар компанияни даромадли усишга хеч качон 
етаклай олмайди, аммо улар одамларга узларини эркин хис килиш- 
ларига имкон беради.

Агар алвон сув компанияга ханузгача яхши хизмат килган 
булса, унда кемани чайкатишнинг нима кераги бор?

Иккинчи тусик чекланган манбалардир. Компанияда канча- 
лпк жиддий узгаришлар киритилса, уларни амалга ошириш учун
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катта хажмдаги маблаглар керак булади. деган хадик булади. Аммо 
биз урганган куплаб ташкилотларда ресурслардан фойдаланиш ка- 
майган.

Учинчи тусик мотивацияни яратишдир.
Мавжуд муаммоли вазиятдан чикиш учун жалб килиш а и 

ходимларни тез ва максадли ишлашга кандай ундаса булади?
Бунинг учун бир неча йиллар талаб килиниши мумкин, 

аммо, эсда тутинг, менежерларда бу борада вакт чегараланган.
Охирги -  гуртинчи тусик эса сиёсий фитнадир. Менежер- 

лардан бири таъкидлаганидек: “Бизнинг компаниямизда шундай: 
хали бирор бир суз айтмасингиздан олдин сизни аллакачон йукка 
чикаришган булади”.

Ушбу тусиклар узига хос мураккаблик даражасига эга. Ай- 
тиш лозимки, компаниялар бир пайтнинт узида буларнинг барчаси- 
га бирдек дуч келавермайдилар, аммо уларни енгиш кобилиятига 
эга булиш ташкилий хавфни камайтириш учун зарурдир. Бу зару- 
рият бизни мовий уммон стратегиясининг бешинчи -  асосий таш­
килий тусикларни енгиб утиш принципига олиб келади. Бунда мо­
вий уммон стратегияси харакатлар жараёнида мужассамланади.

Компания буларга самарали эришиши учун анъанавий узга- 
ришларга булган карашни четга суриб куйиши керак. Одатий ёнда- 
шувлардан келиб чиксак, узгаришлар канчалик мухим булса. нати- 
жаларга эришиш учун купрок вакт ва маблаг сарфланиши керак 
деган карашга дуч келамиз. Аслида. ушбу нуктаи назар губдан уз- 
гартирилиши керак.

Максадли рахбарлик туртта туе икни енгиб утишга тез ва 
юкори харажатларсиз имкон беради хамда амалдаги тартибни 
бузишда ишчиларни куллаб-кувватлайди1.

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ
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Кузланган мацеадга йуналтирилган етакчилик

Ушбу масала буйича давлат секторида мовий уммон страте­
гиясини амалга оширган Нью-Йорк полиция бошкармасини (“New 
York Police Department” (“NYPD”)) мисол килиб олайлик. Нью- 
Иоркда Билл Брэттон полиция бошлиги сифатида иш бошлаганида 
жуда катта кийинчиликларга дуч келган эди. 90-йилларнинг бошла- 
рида Нью-Йоркда котилликлар билан боглик жиноятлар сони ре­
корд даражага етганди. Газеталар кучалардаги талон-тарож, мафия 
боскинлари ва куролли хужумлар хакида хабарларга тула эди. Маз- 
кур шахарда уттиз йил давомида жиноятчиликнинг муттасил усиб 
бориши ортидан куплаб социологлар полиция вазиятни енгишга 
кодир эмас, деган хулосада эдилар. Маошнинг пастлиги, хавфли иш 
шароитлари, узок иш куни уттиз олти мингга якин полиция ходим- 
ларининг кайфиятини тушкунликка олиб келганди.

Агар биз бизнес тилида айтадиган булсак, “NYPD” доимий 
равишда пул етишмовчилигини бошдан кечираётган ташкилот эди. 
Унинг уттиз олти мингга якин ишчилари вазиятга куникишган бул- 
салар-да, аммо ишлаш жараёни доимий равишда ёмонлашарди. 
Бунга жиноятчилик, куркув ва тартибсизликнинг усиши янада йул 
очар эди. Тизимнинг чалкашлиги ва сиёсий уйинлар вазиятни янада 
чигаллаштирди. Хуллас, полиция ташкилотининг ракиблари, яъни 
жиноятчилар тобора кучайиб борар ва уларнинг сони муттасил усиб 
борарди.

Брэттон бюджетни купайтирмаган холда икки йил муддат 
ичида Нью-Йоркни Кушма Штатларнинг энг тинч ва йирик шахар- 
ларидан бирига айлантирди. У алвон уммондан кочиб мовий уммон 
полициясининг стратегияси билан куролланди ва Америка поли- 
циясининг хозирги нуктаи назарини узгартира олди. Ташкилот га- 
лаба козонишни бошлади: огир жиноятлар сони 39% га, котил-

2 1 7



УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМ АЛГА ОШ ИРИШ■Щ---■— ----—------ -—•-  ---- —~— ----- —;--------■—■—-—----~~~--- -—~~ •• —— —--- •■{►
7-боб. Асосий таш килий тусик/ю рни енгиб у т и ш

ликлар 50 % га, угрилик 35 % га камайди. Мижозлар, яъни шахар 
ахолиси хам хурсанд була бошлади. Гэллап институти томонидан 
утказилган суров натижаларига кура ахоли орасида полицияга бул­
ган ишонч 37 фоиздан 73 фоизгача кутарилди. Ходимларда хам 
ишга булган ил и к кайфият уйгонди. Буни ички суровлар полиция- 
чиларнинг уз ишларидан мисли курилмаган даражада мамнунли- 
гини тасдиклаганидан хам билиш мумкин эди. Полиция зобитлари- 
дан бири: “Бу йигит учун (Брэттон назарда тутилмовда) биз дузахга 
тушиб сог кайгипи а рози эдик”, — деган эътирофи хдм юкоридаги 
фикрни тасдиклйди. Эътиборлиси шундаки, узгаришлар Брэттон- 
нинг обрусидан хам юкорилаб кетди (1996-йилда у кетганидан 
кейин жиноятлар сони камайишни давом этирди) ва бу вокеалар- 
нинг барчаси “NYPD” маданияти ва стратегиясида туб узгариш 
булди.

Г арчи полиция ишлаши керак булган умумий ва сиёсий му- 
хит сезиларли даражада узгарган булса-да, Билл Брэттон 2014-йил- 
да яна Нью-Йорк шахдр полиция бошкармаси бошлиги этиб тайин- 
ланди.

Статус-квони бузган бир нечта корпоратив рахбарлар Брэт­
тон каби жиддий ташкилий тусикларга дуч келишди. Таъкидлаш 
керакки, кийинчиликларга карамасдан хар кандай ташкилий шаро- 
итда хам Брэттоннинг сифатидаги кескин усишни таъминлашга 
эришганлар кам эмас. Хдтто шулардан бири булган Жек Уэлчга ти- 
зимни бутунлай узгартириш учун уни кайта ташкил этиш ва урга- 
тишга ун йил хамда унлаб миллион доллар керак булган эса-да.

Эътироф этиш керакки, Брэттон ходимларнинг рухини кута- 
риш ва барча манфаатдор томонларга иштиёк бериш билан бирга 
киска вакт ичида хамда жуда кам маблаг билан самарали натижа- 
ларга эришди. Бреттон учун стратегиянинг биринчи узгариши эмас, 
балки барчаси муваффакиятли амалга оширилди. Менежерларнинг

2 1 8



УЧИНЧИ К.ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ ►
7-боб. Асосий ташкилий тусик^парни енгиб утиш

фикрига кура, одатда, мовий уммон стратегиясини амалга ошириш 
имкониятларини чеклайдиган туртта гуси кии енгиб утиш зарурияти 
мавжуд.

Ушбу тусиклар куйидагилардир:

а) ходимларнинг тубдан узгартириш зарурлигини тушун- 
масликлари;

б) деярли барча компанияларга хос булган чекланган ре- 
сурслар;

в) кам мотивация, ишдан бушатиш;
г) узгаришларга ички ва ташк,и ^аршилик курсатадиган 

сиёсий интригалар (7.1-расм).

7.1. Раем . "Туртта ташкилий тусик," стратегияни амалга ошириш

Асосий дастак: номутаносиб таъсир курсатиш омиллари
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Максадли етакчидикнинг калити таркалиш эмас, балки дик- 
катни жамлаш эканини асло ёддан чикармаш. Фокусланган етакчи- 
лик камдан кам фойдаланиладиган корпоратив хакикатга асослана- 
ди. Унинг мох,ияти шундаки, хар бир ташкилотда иш самарадорли- 
гига номутаносиб таъсир курсатадиган одамлар, харакатлар мав­
жуд. Анъанавий нуктаи назардан фаркли уларок катта тусикни 
енгиб утиш вакт ва маблагларни мутаносиб равишда сарфлаш ор­
кали иш самарадорлигига эришилганда мухим чораларни куришдан 
иборатдир. Бу ресурсларни тежаш ва вактни кискартириш имкони- 
ни беради. Бунинг учун ташкилотда мавжуд номутаносиб таъсир 
этувчи омилларни ва кейин уларга булган таъсирни аниклашга 
эътибор каратиш хам талаб килинади.

Куйидаги саволлар максадли йуналтирилган етакчилар то­
монидан куп бора берилган асосий саволлар сирасига киради:

1. К,андай х;олатлар ёки х,аракатлар статус-квога номутано­
сиб ижобий таъсир курсатмок,да?

2. Х,ар бир ресурс бирлигидан максимал даражада фойдала­
ниш учун-чи?

3. Асосий иштирок этувчиларни узгаришларда фаол рагбат-
лантириш учун нималарга эътибор к,аратиш даркор?

4. Доимий хавф-хатарни келтириб чик,арадиган тусик,ларни
олиб ташлаш учун к,андай чораларни куллаш мумкин?

Тулик номутаносиб таъсир нукталарига эътиборни каратган 
холда мовий уммон стратегиясини амалга оширишга халакит бера­
диган барча туртта тусикни енгиш мумкин.

Келинг, барча туртта тусикни бартараф этиш учун номута­
носиб таъсир килувчи омилларга кандай таъсир килиш 
мумкинлигини куриб чикамиз.

УЧИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ
■4$------------ -------------------------------------------------- ------ ------------------ — —    —

2 2 0



УЧИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИН И АМ АЛГА ОШ ИРИШЛ----------—  — —  --------------------------------------_ _ _ _ _  _ _ _   -------------- -----Р.
7-6о6. Асосий ташкилий тусик^арни енгиб утиш  

Тушунмовчилик тусицларини енгиб утиш

Аксарият компания рах,барлари узгаришларнинг сабаблари- 
ни тушунтириб ракамларни намойиш этадилар. Компания олдига 
янада каттарок максадларни куйиб уларга эришишлари лозимлиги- 
ни, бунинг учун вазифаларни бажариш, керак булса, ортигидан куп­
рок бажариш шарт эканлигини бот-бот таъкидлашади.

Унутмаслик керакки, ракамларни бошкариш, яъни уларга 
таъсир утказиш йули йук эмас. Менежер максадли курсаткичларни 
купайтиришни талаб килган холда бюджетни тайёрлаш боскичида 
хукукбузарликларга йул куйиши мумкин. Бу, уз навбатида, компа­
ниянинг турли булимларида келишмовчилик ва шубхаларни келти- 
риб чикаради. Ракамлар сохталаштирилмаган такдирда хам улар 
салбий окибатларга олиб келиши мумкин. Колаверса, ракамлар ор­
кали айтилган фикр камдан кам холл ар да эътиборни тортади.

Тушунмовчиликни бартараф этишга интилаётган максадли 
рахбарлик ракамларга таянмайди. Брэттон каби ишга йуналтирил­
ган рахбарлар тусикни тезда енгиш учун номутаносиб омиллардан 
фойдаланишга эътибор беришади, яъни одамларга зиддиятли воке- 
ликни бошдан кечиришларига имкон беришади. Нейрофизиология 
ва когнитив психология сохдсидаги тадкикотлар одамларнинг уз- 
лари курган, эшитган вокеаларни яхширок эслаб колишларини кур- 
сатмокда. Бу ёки бошка тажрибани туплаш жараёнида ижобий раг- 
батлантириш маълум бир хатти-харакатни кучайтиради, салбийлар 
эса муносабат ва хатти-харакатларни узгартиради. Соддалаштприб 
айтадиган булсак, агар бола мураббо идишига бармогини тикиб уни 
ялаганида мураббо канча мазали булса, бола бу ишни шунча так- 
рорлайди. Бундай килиши учун ота-онасининг ундашини кутиб 
утирмайди. Аксинча, иссик печкага тегганда эса бу ишини ыайтиб 
сира такрорламайди. Болалар узлари учун бундай салбий холатлар-
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да хатти-хдракатларини ихтиёрий равишда узгартирадилар ва ота- 
оналарнинг насихатига эхтиёж сезмайдилар2. Агар киши уз харакат- 
ларининг бевосита натижасини курмаса, хис килмаса ёки бошидан 
кечирмаса, унга шунчаки мавхум ракамлар курсатилса, бу унга хеч 
кандай таъсир килмайди ва орттирилган тажриба осонгина 
унутилади3.

Айнан шу тажриба йуналтирилган етакчиликка асосланади. 
Унинг вазифаси одамнингуз хощш-иродаси билан амалга оширади- 
ган тезкор узгаришларни амалга оширишдир. Тушунмовчиликка 
Карши курашда уз ишига эътиборли рахбарлар ракамларнинг таъси- 
рига таянишнинг урнига одамларни икки усулдан фойдаланиб уз­
гартириш зарурлигини хис этадилар, уларни куйида куриб чикамиз.

“Электроканализация ”га саёх,ат

Статус-квони бузиш учун ходимларнинг узлари энг огир иш 
муаммоларига дуч келишлари керак. Бу уринда юкори, урта ва бош­
ка хокимиятларнинг вазиятни тахмин килишига йул куйманг. Ра­
камлар тугрисида бахслашиш мумкиндир, чунки ракамлар иш жа­
раёнига жозиба олиб кирмайди. Самарасиз иш билан тугридан туг­
ри дуч келиш катта муаммо, сиз ундан кочиб кутула олмайсиз, 
билингки, у ёкимсиз харакатни талаб килади.

90-йилларда Нью-Йорк метросида куркув ва хадиксираш 
шунчалик кучли эдики, уни “электроканализация” деб номлаганди- 
лар. Фукаролар ушбу транспорт турига бойкот эълон килишди, на- 
тижада метро фаолиятидан келадиган фойда тезда тушиб кетди. Ко­
лаверса, Нью-Йорк шахар йул полицияси департамента ходимлари 
бу борада ижобий харакат хам килишмади. Бунинг сабаби шунда
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эдики, шахардаги йирик жиноятларининг атиги 3 фоизи метрода 
содир буларди.

Шахдр ах,олиси х,окимиятга канча мурожаат килмасин, улар 
бунга бефарк карашарди. Полиция стратегиясини кайта куриб 
чикиш зарурлигини х,еч ким англамади.

Брэттон полиция бошлиги этиб тайинланиши билан бир не­
ча хафта ичида мавжуд вазиятни узгартиришни м а к са д  килди хдмда 
шахдр полициясининг кайфиятини бутунлай узгартирди.

У бунга кандай эришди дейсиз? Куч ёки ракамлар билан 
эмас, албатта. Шунчаки куннинг исталган вактида “электроканали- 
зация”да юришни узидан бошлаб, буни юкори ва урта бошкарувга 
хдм тавсия килди. Брэттондан олдин бундай амалиёт мавжуд эмас 
эди.

Албатта, статистика полицияга метрода хдракатланиш хавф- 
сизлиги тугрисида маълумот етказарди, аммо энди улар уз кузлари 
билан Нью-Йорк ахолиси хдр куни дуч келадиган муаммоларини, 
яъни анархия ёкасида турган ер ости транспорт тизимидаги камчи- 
ликларни куришди.

Вагонларда безорилар айланиб юришар, одамлар турни- 
кетлардан сакраб утишар, йуловчилар граффитдан, уриндикда 
утирган тажовузкор тиланчилардан ва маст-аласт безорилардан ко- 
чишга илож топишолмасди. Полициячилар эса ушбу вазиятни 
зудлик билан узгартириш зарурлигини уйлаб курмаган эди.

Менежерларингизга вокеликнинг ёмон томонларини кур- 
сатсангиз, улар вазиятни тезда узгартиришга киришишлари аник. 
Шунинг учун рах,барлар юкори менежерларни уларнинг талаблари- 
ни кабул килишга мажбурлашлари керак. Тугри, айрим рах,барлар- 
гина тез ва кучли “уйгониш” воситаларига мурожаат килишади. 
Улар, одатда, бунинг тескарисини килишади, аникроги, ракамли 
х,исоб-китоблар оркали ёрдам олишга ёки узларининг энг муваффа-
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киятли лойихалари хакида хикоя килишга интилишади. Ушбу усул- 
лар самара бериши мумкин, аммо уларнинг хеч бири жиноятни ош- 
кор этиш каби тезкор ва ижобий узгартириш заруриятини тушун- 
маган ходимлар билан курашолмайди.

Масалан, Брэттон Массачусетс штатидаги транспорт идора- 
сида (“Massachusetts Bay Transportation Authority”, “МВТА”) поли­
ция булимига рахбарлик килганида “МВТА” рахбарияти айрим 
харажатларни камайтириш учун кичик полиция машиналарини со­
тиб олишга карор килди. Бу Брэттоннинг янги стратегиясига тугри 
келмади, у ушбу карорга эътироз билдириши ёки бюджетни купай- 
тиришни талаб килиши мумкин эди, лекин буларнинг урнига таш- 
килот рахбарини уз булинмаси масъул булган худудда сайр ки- 
лишни таклиф килди.

Бреттон “МВТА” рахбарига шахардаги жиноятчилик хола- 
тини курсатиш учун шахдрни биргаликда айланишга кундирди. 
Брэттон бошликни бюртма килинадиган автомобилга ухшаш, лекин 
ундан кичик ва тор машинада жиноятлар куп содир буладиган ху- 
дудларга олиб борди. Шунингдек, “МВТА” рахбарига машинада 
полиция анжомлари учун канча буш жой колдирилганлигини бил- 
дириш максадида камарга кишан ва туппончаси билан бирга унинг 
гилофини кийгизиб куйди. Икки соатдан кейин машинадан ташка- 
рига чиккан рахбар кандай килиб бундай тор машинада шунчалик 
узок вакт юришганига хайрон колди ва Бреттоннинг гоясини тулпк 
англаб етди. Натижада янги стратегияга мувофик зарур булган кат­
та ва ичи кенгрок машиналар ракбарият томонидан етарлича етка­
зиб берилди.
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Норози мижозлар билан сух;бат

Ишдаги турли англашилмовчиликларни бартараф этиш 
учун менежерларга офисдан ташкарига чикиб барча нокулайлик- 
ларни х,ис килиш имкониятини бериш, шу билан бирга уларни ин- 
жик мижозларнинг норозиликларини тинглашга мажбур килиш 
керак.

Рахбарият бозорда нималар содир булаётганини шахеан ку- 
затадими ва энг талабчан мижозлар билан сухбатда булиб уларнинг 
шикоятларини тинглайдими?

Савдо жараёни нима учун уз махсулотингизга булган ишон- 
чингизга мое келмаслиги хакида хеч уйлаб курганмисиз?

1970-йилларнинг охирида Бостон полициясининг 4- худу- 
дида жойлашган Симфония зали (Symphony Hall), “Христиан Илми 
Оналар Черкови” (“Christian Science Mother Church”) ва бошка 
маънавий-маданий муассасаларда жиддий жиноятчилик муаммо- 
лари юз берган. Уша вактларда худуд ахолиси доимо куркувда 
яшардилар; айримлар уйларини сотиб, кучиб кетишган ва бу эса 
вазиятни янада огирлаштирганди. Аммо ахолининг бундай кучиши- 
га карамай Брэттон бошчилигидаги полициячилар яхши ишлашла- 
рига ишонишган. Полиция ходимлари уз ишларини бошка полиция 
булимлари курсаткичлари билан таккослаганда анча юкори эди: 
куткарув хизматларига кунгироклар сони камайиб, огир жиноятлар 
учун хибега олишлар сони купайди. Брэттон ушбу карама-карши- 
лик билан курашиш учун шахар хокимиятида полициячилар ва ахо- 
ли уртасида катор учрашувларни ташкил этди.

Тушунмовчилик сабаби тезда аник булди. Полиция вокеа- 
ларга тезкорлик билан муносабатда булганликлари ва огир жиноят- 
ларнинг фош этилганидан фахрланишган булса-да, шахар ахолиси 
уларнинг харакатларини пайкамади ёки кадрламади. Ахолининг оз
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кисмигина йирик жиноятлардан куркишгап. Майда хукукбузарлар: 
ичкиликка муккасидан кетганлар, тиланчилар, фохишалар, куча 
безорилари вазиятни янада мураккаблаштирди. Шахдр ахолисн би­
лан учрашувлардан кейин полициянинг устувор йуналишлари ту- 
лик кайта куриб чикилди. Полиция хдракати “синган деразалар” деб 
номланган мовий уммон стратегиясига каратилди4. Шундан сунг 
жиноятлар сони камайиб, худуд ахолиси тинчланишди.

Стратегик узгартириш заруратидан олдин компанияни “уй- 
готиш” керак булса, ракамларга ишонасизми?

Ёки менежерларни, ходимларни ва менежментни (шу жум- 
ладан узингизни) ишдаги зиддиятларга дуч келишга мажбурлай- 
сизми?

Менежерларни бозор билан шахсан танишишга ва норози 
кайфиятдаги мижозларнинг шикоятларини тинглашга мажбурлай- 
сизми?

Ресурслар етишмовчилиги билан кураш

Компания ходимлари стратегияни узгартириш зарурлигини 
англаб етганида, шунинингдек, янги стратегиянинг мазмуни билан 
камрок келишиб олгандан сунг купчилик рахбарлар чекланган ман- 
баларга дуч келишади.

Керакли узгаришларни амалга ошириш учун маблаг етарли-
ми?

Купчилик рахбарлар ушбу боскичда узларининг амбицияла- 
рини чеклайдилар. Ишчилар сонини кискартиришади. Ёки банкир- 
лар ва акциядорлардан кушимча маблаг олишга харакат киладилар. 
Айтиш керакки, бу куп вакт талаб килиши ва эътиборни устувор 
муаммолардан чалгитиши мумкин. Бундай ёндашув керак эмас, ам-
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мо кушимча манбаларни топиш узок ва сиёсий мураккаб иш эка- 
нини унутмаслик керак.

Чекланган манбалар билангина компаниянинг стратегияси­
ни кандай узгартириш мумкин?

Ишга масъул рах,барлар уз диккатини кушимча манбаларни 
излашга эмас, балки мавжуд манбаларга каратадилар. Ресурслар- 
нинг етишмаслиги хдкида ran кетганда менежер бир томондан катта 
микдордаги ресурсларни бушатиш ва бошка томондан уларнинг 
кийматини ошириш учун фойдаланиши мумкин булган номутано­
сиб таъсирнинг учта омили мавжудлигини тилга олиш даркор. 
Ушбу омилларга кайнок нукталар, совук нукталар ва узаро фойдали 
алмашинув киради.

Цайноц нуцталар -  бу оз микдордаги маблаг сарфланадиган, 
аммо кайтиш учун катта имкониятларга эга булган фаолият.

Совуц нуцталар, аксинча, жуда куп маблаг сарфланадиган 
фаолиятдир. Аммо бу самарадорлик курсаткичларига таъсир кила­
ди. Х,ар кандай компанияда совук ва кайнок нукталар куп. Алмашиш 
пайтида сиз узингизнинг бирлигингиздаги ортикча ресурслардан 
воз кечасиз ва бунинг учун бошка бирликнинг ортикча потенциали- 
га эга буласиз. Шундагина ресурсларнинг етишмаслигини тулдира- 
сиз. Компания уз захираларини тугри ишлатишни билиб олса, улар­
нинг камомадини осонликча енгиб ута олади.

Кандай фаолият энг куп ресурсларни узлаштириб, иш сама- 
радорлигига озгина таъсир курсатади?

Ва аксинча, кайси фаолият ишлашга таъсир килади, аммо 
бунинг учун минимал ресурс керак булади?

Компания ушбу саволларга жавоб топиш натижасида тезда 
паст таъсирли ресурсларни чикаришни ва уларни энг самарали 
сохаларга йуналтиришни урганади. Хуллас, шу ишлар окибатида 
кам харажат ва юкори кийматга эришади.
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Ресурсларни цайноц нуцталарга йуналтириш

Нью-Йорк шахридаги йул полициясида Брэттондан олдинги 
мансабдорлар метрода хавфеизликни таъминлаш учун хдр бир йу- 
налишда полициячи юриши, кириш ва чикиш жойларида патрул 
хизмати булиши керак деб х,исоблашган. Бунда "фойда"нинг купа- 
йиши (жиноятлар сонининг камайиши) "харажатлар"нинг (полиция 
ходимларининг) мавжуд бюджет доирасида мумкин булмаган дара­
жада купайишини англатади. Ушбу ёндашувнинг мантиги аник эди: 
самарадорликни оширишга ресурсларни мутаносиб равишда оши­
риш оркали эришиш мумкин. Шунга ухшаш мантик куплаб компа- 
нияларнинг фаолиятида энг яхши курсаткичларига кандай эришиш 
тугрисидаги фикрларини белгилайди.

Брэттон транспорт полициясининг бутун тарихи давомида 
полиция ходимларининг сонини купайтириш оркали эмас, балки 
уларни кайнок нукталарга таркатиш оркали жиноятлар сонининг 
рекорд даражага пасайишига эришди. Бреттон уз тахлиллари орка­
ли метро линиялари, кириш ва чикишларда бир неча лабиринтлар 
булса хдм, аммо жиноятларнинг аксарияти бир неча станцияларда 
хдмда санокли йуналишларда содир булганини аниклай олди. Шу­
нингдек, ушбу кайнок нукталарга етарлича эътибор берилмаганли- 
гини, аксинча, деярли х,еч качон тартиб бузилиши кайд этилмаган 
йуналишлар ва станцияларда худди шу микдордаги полиция ходим- 
лари билан таъминланганлигини аниклади. Албатта, жиноятчилпк- 
ка карши курашиш учун полиция кучларининг кайнок нукталарга 
таркатиш энг яхши ечим эди.

Иш худди шундай ташкил килинди, натижада полиция хо­
димларининг умумий сони узгармаган х,олда жиноятлар тез суръат- 
лар билан пасая бошлади.
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Брэттон “NYPD”ra утгунга кадар бу ерда наркотиклар були- 
мида хам вазият огир эди. Булим ерталабги туккиздан кечки беш- 
гача ишлаган ва иш кунларидагина полиция булимининг 5 фоиздан 
камрок ходимлари жалб килинган. Рахбарлар билан манбаларнинг 
кайнок нукталарини аниклаш буйича утказилган учрашувлардан 
бирида Брэттоннинг жиноятчилик билан курашиш стратегияси бу­
йича уринбосари Жек Мэйпл стол атрофидаги ходимлардан мавжуд 
жиноятларнинг канчаси гиёхванд моддалар билан богликлиги ха­
кида сурайди. Аксарият полициячилар 50 %, баъзилари 70 %, кол- 
ганлари 30 % атрофида деб жавоб беради. Х,а, жавоблар турлича 
эди.

Мэйпл ушбу ракамларга асосланиб гиёхванд моддалар бу- 
лими “NYPD” ходимларининг 5 % дан камрогини иш билан таъ- 
минлайдиган жиддий кадрлар етишмовчилигини бошдан кечираёт- 
ганини таъкидлаб утди. Маълум булишича, гиёхванд моддаларни 
назорат килиш булимларининг аксарияти душанбадан жумагача 
ишлаган. Гиёхванд моддаларнинг катта кисми эса дам олиш кун- 
лари сотилган ва улар билан боглик жиноятлар айни шу кунларда 
содир этилган.

Барча далиллар хамда кайнок нукталар аниклангандан сунг 
Брэттоннинг ходимлар ва ресурсларни кайта таксимлаш тугрисида- 
ги таклифи тезда кабул килинди.

Брэттон керакли ходимларни кайнок нукталарга йунал- 
тирди ва гиёхванд моддалар билан боглик жи-ноятлар сони ка- 
майди.

У бунинг учун зарур булган манбаларни каердан олди?
Брэттон бунда уз ташкилотининг совук нукталарини бахо- 

лаган эди.
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Совук, нуцталардан манбаларни бушатинг

Аникки, рахбар ресурсларни бушатиш учун совук; нукта- 
ларни кидиради. Брэттон метро масаласида энг совук; нукталардан 
бири жиноятчнларни судга кузатиб куйиш эканлигнни аниклади. 
Полиция ходими бирор бир майда хукукбузарлик билан боглик бул­
са хам, жиноятчини шахар марказига олиб бориши учун уртача ун 
олти соат вакт сарфлашга мажбур булган. Шубоис ушбу вактда 
полициячи метрода хизмат олиб боролмайди. Брэттон бутун тизим- 
ни узгартирди. Жиноятчиларни судга олиб бориш урнига эски 
автобусларни кучма полиция станцияларидек жихозлаб, жиноятчи­
ларни шу автобусларда суддан олдин айбловларни руйхатлаш мар­
казита олиб келди. Энди жиноятчини шахар буйлаб судга олиб бо­
риш шарт эмас, балки белгиланган жойдан автобусгача олиб бо- 
ришнинг узи етарли эди, холос. Ушбу янгилик айбдорларни руйхат- 
дан утказиш муддатини ун олти соатдан бир соатга туширди. Мет­
рода патрул хизмати хамда жиноятчиларни хибсга олиш учун 
полиция ходимларининг купчилиги бушатилди.

Фойдали айирбошлаш билан шугулланинг

Ишга масъул рахбарлар ташкилот ичидаги мавжуд ресурс­
ларни кайта таксимлашдан ташкари узларига керак булмаган ман­
баларни кераклиларига муваффакиятли алмашадилар. Бу борада 
Брэттонни эсланг. Давлат секторини ташкил килишни бошкарган 
хар бир рахбар унинг бюджети ва ишчилар сони хакида кизгин му- 
нозаралар доим булишини билади. Чунки бу ерда чекланган манба- 
ларнинг мавжудлиги айни хакикатдир. Шунинг учун рахбарлар уз- 
ларининг ортикча манбалари хакида гапиришни ёктирмайдилар
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хдмда бошка булинмаларга уларни ишлатишга рухеат беришмайди. 
Агар шундай килишмаса, ушбу манбаларни назорат килишни йу- 
котиши мумкин. Натижада баъзи ташкилотлар ортикча манбалар 
билан тулиб-тошган булади, уз урнида эса керакли манбаларга эта 
булмай колишлари хдм мумкин.

Брэттон Нью-Йорк шахар йул полициясининг бошлиги бул- 
ганидан кейин унинг стратегия буйича маслахатчиси Дин Эссерман 
(х,озирги Нью Хейвен шахар полициясининг бошлиги) алмашинув- 
ни ташкил этишда катта рол уйнади. Эссерман транспорт полиция- 
сига офис хоналарининг етарли эмаслигини аниклади, аммо бошка 
томондан, мазкур булинма ихтиёрида маркировкаси йук машиналар 
белгиланган микдордан куп эди. Нью-Йоркдаги шартли равишда 
озодликдан махрум килиш назорати булими, аксинча. транспорт 
воситаларига эга эмас эди, аммо уларда офис учун ортикча жойлар 
бор эди. Эссерман ва Брэттон шартли равишда озод килиш булими- 
га узаро фойдали алмашинувни таклиф килишди. Назорат булими 
ходимлари бу фикрни миннатдорчилик билан кутиб олишди. Ал­
батта, транспорт полицияси шах,ар марказидаги чиройли бинонинг 
биринчи каватини уз ихтиёрига олганидан хурсанд булди. Ушбу 
келишув Брэттоннинг ташкилотдаги обрусини мустахкамлади, бу 
эса жиддий узгаришлар жараёнини янада осонлаштирди. Колавер- 
са, сиёсий нуфузли рахбарлар Бреттон киёфасида муаммоларни 
кандай х,ал килишни биладиган одамни куришди.

7.2. раемда Брэттон алвон уммонни тарк этиш ва узининг 
мовий уммон стратегиясини амалга ошириш учун йул полицияси 
булимининг ресурсларини кандай килиб кайта таксимлаганлиги 
тасвирланган. Вертикал укда ресурсларни таксимлашнинг нисбий 
даражаси курсатилган. Горизонтал укда инвестициялар киритилган 
страгегиянинг турли элементлари келтирилган. Брэттон транспорт 
полицияси фаолиятининг айрим йуналишлари ахамиятини камай-
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тириш ёки хатто уларни бутунлай тарк этиш, шу билан бирга, бошка 
сохаларнинг ахамиятини ошириш ёки янгиларини яратиш хамда бу 
борада ресурсларни таксимлашда катта узгаришларни амалга ошир- 
ди.

7.2. раем. Узгаришларнинг стратегик асоси: Брэттон ресурсларини 
к,андай ташкил к,илди?

Юк,ори -
Брэттон тайинлангандон кейин

Брэттон тайинлангунчд

Паст
Ерости йули- 

нинг оммавий 
патруль 
назорати

Судга чакирув Хибега Хаёт даражаси-
т

Хибега олиш
KOf03H берил- олиш га таъсир кила­ олиш учун сап­

гандан кейин диган ж иноят- ёр полиция
келмаганларни ларга эътибор пунктларидан

кундузи каратиш (автобуслардан)
хибега олиш фойдаланиш

Зобитлар- Чакирув когоз- Оммавий 
нинг хибега- ларини бажариш хибега

олишдаги (эътибор бермаган олиш
иштироки цоидабузарларга)

Чакирув Kofo- 
зи берилгандан 
кейин келмаган- 

ларни кечаси 
хибега олиш

Хавфсизлик 
учун метро 

поездларини- 
текшириш

Муайян омилларнинг таъсирини йукотиш ёки камайтириш 
борасида килинадиган чоралар харажатларни камайтиришга, янги­
ларини купайтириш ёки яратиш, аксинча, кушимча инвестиция- 
ларни талаб килади. Шундай булса-да, стратегик режадан курипиб
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турибдики, ресурсларга инвестицияларнинг умумий даражаси деяр- 
ли узгармади. Боз устига, шахар ах,олисига такдим этилаётган кий­
мат усишни бошлади. Эътиборга молик томони шундаки, кенг тар­
калган амалиётдан воз кечиш ва уни максадли концентрация страте­
гияси билан алмаштириш транспорт полициясига ер ости транспорт 
тизимидаги жиноятчиликка карши самарали курашишга имкон бер­
ди.

Эътироф этиш керакки, полициячиларнинг хибега олиш ёки 
совук нукталарда утказган вактлари, шунингдек, кучма полиция 
станцияларини яратишда иштирок этиш даражасининг пасайиши 
полиция кучларининг ахамиятини сезиларли даражада оширди. Не- 
гаки бу жараён ходимларга вактларини ва эътиборларини метрода 
патруллик килишга каратишга имкон беришди. Катта жиноятларга 
карши эмас, балки хаёт сифатига таъсир килувчи жиноятларга кар­
ши курашга йуналтирилган инвестицияларнинг купайиши фукаро- 
ларнинг кундалик хаётига доимий таъсир курсатадиган жиноятчи­
ликка эътибор каратган холда полиция ресурсларини кайта таксим- 
лашга имкон берди. Ушбу ижобий узгаришлар Нью-Йорк шахрида- 
ги йул полицияси энди хиралашган маъмурий фаолиятдан озод бул­
ган ва кандай хукукбузарликлар билан шугулланиш кераклиги хам­
да керакли вактда каерда булиши лозимлиги хакида аник мажбури- 
ят ва курсатмаларга эга булган ходимларининг самарадорлигини 
сезиларли даражада оширди.

Ресурсларни кандай таксим киласиз: эскирган гояларга амал 
киляпсизми ёки кайнок нукталарни аниклашга ва ресурсларни жам- 
лашга харакат киляпсизми?

Кайнок нукталарингиз каердалигини аниклай оласизми?
Айтинг-чи, кайси фаолият иш самарадорлигига купрок таъ­

сир килади, лекин шу билан бирга ресурсларнинг етишмаслигини 
бошдан кечиради?
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Совук нукталарингиз каерда мавжудлигини биласизми?
Кандай фаолият ресурсларнинг ортикча микдорига эга, ам­

мо иш самарадорлигига заиф таъсир курсатмокда?
Сизда манбалар алмашинувини кандай ташкил килишни 

биладиган ходим борми ва шу уринда алмашишни таклиф килади- 
ган бирор бир манбангиз борми?

Мотивацион тусицни енгамиз

Компаниянгиз “кайтариб булмайдиган узгариш нуктаси”га 
етиб бориши ва мовий уммон стратегиясини амалга ошириши учун 
ходимларингизни “уйготиш” керак. Ходимлар узгариш зарурлиги­
ни тан олишлари даркор ва чекланган манбалар олдида буни кандай 
бажариш кераклигини аник белгилай олмогингиз лозим. Янги стра­
тегияни амалга ошириш учун одамлар нафакат кандай ишлашлари 
кераклигини тушунишлари, балки доимий равишда ушбу билим- 
ларга амал килишлари хдм керак.

Ходимларни тез ва катта харажатларсиз кандай рагбатлан- 
тириш мумкин?

Бизнес рах,барларнинг купчилиги статус-квони йук килиш 
ва уз компаниясини узгартириш максадида улкан стратегик караш- 
ларни шакллантирадилар ва юкоридан пастгача катта мобилизация 
ташаббусларини бошлайдилар. Рах,барлар оммавий жавоб олиш 
учун тегишли чораларни куриш керак, деган ишонч асосида хдракат 
киладилар. Аммо агарда купгина йирик компанияларда мотивацион 
эхтиёжларнинг хилма-хиллиги х,исобга олинса, бундай кадамлар 
ортикча вакт ва маблаг талаб килади. Юкоридан бошланган стра­
тегик караш одатда хдракатга эмас, балки багишланишнинг сами- 
мий ифодасига олиб келади. Бунда бошка йул мавжудми? Х,ар бир
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жойда саъй-хдракатларга масъул етакчи бошкача харакат килади ва 
оммавий концентрацияга эришади. У ходимларни рагбатлантирган 
холда номутаносиб таъсирнинг учта омилига эътибор каратади, биз 
уларни “бош кеглилари”, “аквариум бошкаруви” ва “атомизация” 
деб агаймиз

“Бош кеглилар "ни куриб чицинг

Асосийси шуки. стратегик узгаришлар хакикнй натижа бе- 
риши учун барча даражадаги ходимлар биргаликда харакат килиш- 
лари керак. Бирок ижобий энергиянинг эпидемик хдракатини бош- 
лаш учун сиз куч сарфламаслигингиз керак. Уз кучингизни “бош 
кеглилар” билан, яъни компанияда энг катта таъсирга эга булганлар 
билан ишлашга каратишингиз керак. “Бош кеглилар” - бу рахбар- 
ларлик кобилиятига эга, хурматга сазовор булган, ишонтириш ко- 
билиятига эга ёки асосий манбаларни очиш хамда ёпишга кодир 
булган ходимлардир. Бу боулинг каби булади: агар сиз бош пинни 
урсангиз, унда бошкалари бирга йикилади. Содда килиб айтганда, 
сиз хар бири билан алохида шугулланишингиз шарт эмас, аммо 
охирида хамма узгаришга киришади. Компанияларнинг аксарияти- 
да кам сонли ходимларгина бошкакарга таъсир утказа оладилар ва 
бир вактнинг узида умумий муаммолар, хавотирларни бирга хал 
киладилар.

Шунинг учун рахбар уларни аниклаши ва рагбатланти- 
риши кийин эмас. Масалан, “NYPD”fla Брэттоннинг асосий таъсир 
манбалари ва “кеглилари” етмиш туртта полиция булимининг рах- 
барлари булган.

Уларнинг хар бири икки юздан турт юзгача полиция хо- 
димига эга эди. Хуллас, етмиш туртта бошликнинг хар бирини
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“электрализация”си натижасида табиий занжирли реакция юзага 
келди ва у т т и з  олти минг полиция ходими янги стратегияни амалга 
ошириш учун “кувватланади”.

“Бош кеглилар ”ни аквариумга солинг!

“Бош кеглилар”нинг узок ва онгли мотивацияси учун улар­
нинг харакатларини аник ва доимий равишда таъкидлаш керак. 
Буни аквариум менежменти деб атаймиз, чунки “бош кеглилар”- 
нинг хатти-хдракатлари ёки хдракатсизлиги компанияда хдммага 
аник куриниб туради. Сиз аквариум баликлари билан нима содир 
булишини аник куришингиз мумкин. Аквариумга “бош кеглилари”- 
ни жойлаштириш оркали уларнинг хдракатсизлик эх,тимолини сези­
ларли даражада камайтирасиз. Ортда колганлар эътибор остига ту- 
шадилар, узгаришга интилаётганлар эса юлдуз булиш учун барча 
имкониятларга эга буладилар. Аквариумни бошкариш факат ошко- 
ралик ва окилона жараёнга асосланганда ишлайди.

“N УРГУ'даги фаолияти давомида икки хдфтада бир марта 
жиноятлар стратегияси буйича йигилиш Брэттоннинг аквариуми 
булди. CompStat (CompStat —  Computerized Statistics -  компьютер- 
лаштирилган статистика)да шахар рахбарлари янги стратегияни 
кандай амалга ошириш мумкинлигини мух,окама килиш учун йиги- 
лишарди. Полиция булимларининг барча рахбарларндан йигилиш- 
ларда катнашиш шарт килиб белгиланди. Шунингдек, улар Нью- 
Иоркнинг барча бешта туманида полиция бошликлари, комиссар 
уринбосарларининг мажбурий равишда катнашишини талаб килди- 
лар. Брэттоннинг узи имкон кадар у ерда булишга харакат килар 
эди. Полиция булимларининг х,ар бир бошлиги жиноятчиликнинг 
усиши ёки камайиши хакидаги саволларга жавоб берганда компью-
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терда яратилган улкан хариталар ва жадваллар намойиш этиларди. 
Бу унинг янги стратегияни амалга оширишдаги ишини яккол намо­
йиш этди.

Сайт бошлиги хариталарга тушунтиришлар беришга, кул 
остидаги ходимлар баъзи муаммоларни кандай хал килганликлари- 
ни ва нима учун иш самарадорлиги ошганини ёки пасайганлигини 
тушунтиришлари керак эди. Кенг камровли учрашувлар натижаси- 
да хар бир полиция бошлигининг натижалари ва масъулияти бар- 
чага аён булди.

Натижада киска вакт ичида фаол ишлайдиган маданиятли 
рахбар ходимлар шаклланди, чунки “бош кеглилар”дан хеч бири 
бошкалар олдида шарманда булишни хохламасди, балки уз хам- 
касблари ва бошликлари олдида ажралиб туришни исташарди. Бун­
дай аквариумда кобилиятсиз хужайинлар энди узларининг хисоб- 
китобларини яшира олмасдилар. Улар хато килишдан ва нотугри 
маълумотлар айтишдан куркишарди, чунки хамкасблари залда бу­
либ ушбу камчиликларни бир зумда илгай олишарди. Жиноятчи- 
ликка карши кураш стратегияси буйича йигилиш чогида таркатил- 
ган махсус варакларнинг биринчи сахифасида полиция булими 
бошлигининг сурати жойлаштирилган ва шу билан унинг иш нати­
жалари учун хисоб бериши хамда жавобгарлиги гаъкидланган эди.

Шунингдек, аквариум юкори самарали ишчиларга уларнинг 
яхши иши ва бошкаларга ёрдам бергани учун рагбатланишларига 
имкон берди. Бундан ташкари учрашувлар полиция рахбарларига 
тажриба алмашиш учун замин яратди. Негаки Брэттон келишидан 
олдин станциялар рахбарлари камдан кам холатларда йигилиб гу- 
рух булиб ишлашган. Вакт утиши билан аквариумни бошкариш ке- 
йинги боскичларда хам кулланила бошланди: участка бошликлари 
хам узларининг ходимлари билан ушрашувлар утказишга харакат 
килишди.
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Ишларининг кенг ёритилиши туфайли сайт менежерлари 
узларининг кул остидагн ходимларни янги стратегияни амалга оши- 
ришга етаклаш учун юкори туртки олдилар. Ушбу техниканинг иш- 
лаши учун компаниялар бир вактнинг узида окилона бизнес жара- 
ёнини амалга оширишни таъминлашлари шартдир. Бу нима дегани 
аслида?

Бу барча манфаатдор томонларни ишга жалб килиш, муай- 
ян карорлар асосида нималар ётганлигини, хизматдаги ходимнинг 
лавозимини ошириш ёки уни ишдан бушатиш учун кандай мезон- 
лар мавжудлигини тушунтириш, шунингдек, ходимларнинг иши- 
дан нимани кутаётганингизни аник баён этишдир. “NYPD”;ia жино- 
ятчиликнинг олдини олиш буйича у т к а з и л г а н  йигилишларда иш 
жараёнлари адолатсиз булгани тугрисида хеч ким шикоят кила ол- 
мади.

Аквариумда хдмма “бош кеглилар” мавжуд эди. Х,ар бир 
рахбарнинг фаолиятини бахолаш, шунингдек, унинг асосида килин- 
ган акциялар ёки бошка ишларлар мутлако шаффоф эди. Хар бир 
йигилишда барча ходимлардан кандай натижалар кутилганлиги 
тугрисида аник маълумотлар берилди.

Хуллас, окилона жараён ходимларга олиб борилган ишлар- 
нинг окилона эканлигини ва рахбарлар барча узгаришларга кара­
май буйсунувчиларнинг интеллектуал хамда хиссий кадр-киммати- 
ни кадрлашларини курсатади. Бу холат, агар компания стратегияни 
узгартиришга харакат килса, деярли хар доим ходимлардан келиб 
чикадиган шубха ва шубхалардан халос булишга имкон беради. 
(Окилона жараён ва унинг мотивацияга таъсири хакида туликрок 
маълумот олиш учун 8-бобга каранг.)
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Компания узини узгартириши учун вазифани булакларга булиб
цуйинг

Номутаносиб таъсир курсатадиган охирти омил бу страте­
гик вазифани унинг таркибий кисмларига булишидир. Аслида. 
ушбу “булиш” стратегик вазифани ишлаб чикишдир, шунинг учун 
ушбу жараён рахбарлардан тегишли куникмаларни талаб килади. 
Агар одамлар стратегик максадни юзага чикариш мумкинлигига 
ишонишмаса, керакли узгаришлар хеч качон амалга оширилмайди. 
Брэттоннинг Нью-Йоркка нисбатан ташки стратегик вазифаси шун- 
чалик имконсиз булиб туюлганки, ижобий натижаларнинг були- 
шига ишониш кийин эди.

Дархдкикат, биргина одам улкан шахарни АКШнинг энг 
хавфли худудидан энг хавфеизига айлантириши мумкинлигига ким 
хам ишонарди?

Бундай имконсиз булиб куринган ишни амалга ошириш 
учун ким хам вакт ва куч сарфлашни хохларди?

Брэттон вазифани уддалаш учун ишни кичик кисмларга аж- 
ратди. уларни амалга ошириш хар бир полициянинг ваколатларига 
кирди. Бреттон сузлари билан айтганда “NYPD”ra Нью-Йорк ку- 
чаларини “мавзе ортидан мавзени, туман ортидан туманни, махалла 
ортидан махаллани” хавфеиз килиш вазифаси юкланганди. Шундай 
килиб расмийлаштирилган вазифа бир вакгнинг узида кенг камров- 
ли ва тулик амалга оширилишини куриб чикди. Кучалардаги поли- 
циячилар учун узларининг йуналиши ёки кварталида хавфеизликни 
таъминлаш мухим вазифа килиб белгиланган эди. Полиция булим- 
лари рахбарлари учун асосий вазифа худудда хавфеизликни таъ- 
минлашдан иборат эди. Нью-Йоркдаги полиция округлари рахбар- 
ларига хам уз ваколатлари доирасида уз худудларида хавфеизликни 
таъминлаш вазифаси юкланди. Бирор бир ходим узидан жуда куп
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нарса талаб килинганини ёки уддалаб булмас вазифага бириктирил- 
ганини айтиб иддао килмади. Хулоса килиб айтадиган булсак, Брэт- 
тоннинг таклиф этган мовий уммон стратегиясини амалга ошириш 
учун масъулият унинг узидан изчил тарзда уттиз олти минг полиция 
ходимига топширилди.

Сиз барча ходимларни истисносиз мотивация килишга хдра- 
кат киляпсизми?

Ёки факатгина таъсир киладиганларга, яъни “бош кегли- 
лар”га эътиборингизни каратаяпсизми?

Иш жараёни кандай кетаётганини ёрита оласизми?
“Боулинг кеглилари”ни окилона жараён тамойиллари асо­

сида ишлайдиган аквариумга куясизми?
Ёки юкори курсаткичларни талаб килиб кейинги чорак на- 

тижаларини кутиш билан вакт утказмокдамисиз?
Сиз уз ходимларингиз учун катта стратегик карашларни 

яратиш учун харакат киляпсизми?
Ёки хар бир боскичда буни амалга ошириш учун вазифани 

булакларга булиб ташладингизми?

Сиёсий фитнани йуц цилиш

Айтишларича, ёшлик ва истеъдод хар доим карилик хамдаа 
хиёнат устидан галаба козонади. Бу, сизнингча, хакикатми ёки йук- 
ми? Бизнингча, ундай эмас. Х,атто энг зукко ва аклли одамлар хам 
сиёсий фитналар хамда маккор ниятлар туфайли четга чикиб кол- 
мокдалар. Унутмангки, сиёсат корпоратив ва жамоат хаётининг аж- 
ралмас кисмидир. Агар ташкилот кайтариб булмайдиган узгаришга 
эришган булса хам, унда кучли мустахкам манфаатлар мавжуд бу­
либ колмовда ва булар узгариш йулида туришади (янги стратегик
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гояни кабул килиш билан боглик кийинчиликларни мухокама ки­
лиш учун 6-бобга каранг). Узгаришлар канчалик куп булса, ички ва 
ташки салбий таъсир манбалари шиддатли ва баланд овоз билан уз 
позицияларини химоя килишга киришади. Уларнинг каршилиги 
стратегияни амалга ошириш жараёнига жиддий зарар етказиши ёки 
хатто уни бутунлай йук килиши мумкин.

Вазифага йуналтирилган рахбарлар карама-карши сиёсий 
кучларга карши туриш учун номутаносиб таъсир курсатиш омилла- 
рига эътибор беришади. Бу уринда улар “манфаатдорлар”нинг 
ёрдами-га мурожаат килиш, “муросасиз”ларни буйсундириш ва 
юкори рахбарият орасида консильерини1 кидириш назарда тутил- 
мокда. Консильери -  бу сиёсий фитнада тажрибали, компанияда 
обруга эга булган, барча тузоклардан хабардор ва сизга карши ким 
курашишини хамда сизга ким ёрдам беришни биладиган инсайдер- 
дир.

Топ менежерлар жамоасида консильериларни топинг

Аникки, аксарият рахбарлар маркетинг, операциялар, молия 
каби жиддий функционал куникмаларга эга булган юкори даража- 
даги менежмент гурухини яратишга эътибор беришади ва бу жуда 
мухим ишдир. Аммо йуналтирилган етакчига руйхатдаги бошка 
“позиция” киради, буни, одатда, айрим рахбарлар унутиб куядилар. 
Масалан, Брэттон хар доим топ менежерлар жамоасида полиция- 
нинг янги стратегиясини амалга оширишда дуч келадиган барча 
тусикларни яхши биладиган обрули одам булишига ишонч хосил 
килди. Брэттон “NYPD”;ia Жон Тимонни уз уринбосари килиб та-

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ■4----------------------   ►
7-боб. Асосий ташкилий тусик,ларни енгиб утиш

1 К он си льери  (ит альянца: consig liere -  м аслахатчи ) -  и ш ончили  ва м аслахдтларга кулок 
солади ган  киш и.
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йинлади. Тимони полициячиларнинг кумири хдмда улар орасида 
катта обруга эга эди. У рахбариятга содикдиги хдмда уз касбига 
масъулиятли эканлиги билан хурматга сазовор булган. Йигирма 
йиллик хизмати унга нафакдт асосий ходимларни таниб олишни, 
балки уларнинг сиёсий кдрашларда узларини кандай тутишларини 
хам ургатди. Брэттонга топ менежментнинг “NYPD” полицияси­
нинг янги стратегиясига муносабати, яъни бу янгиликка карши ким 
курашишини ёки уларни жимгина саботаж килишини курсатган 
маърузаси Тимонининг ечган биринчи вазифалардан бири эди.

“Манфаатдор ’’ларни чациринг ва “муросасиз ’’ларни 
тинчлантиринг

Сиёсий тусикларни енгиш учун узингизга куйидаги савол- 
ларни бериш фойдали булади.

“Жин”ларим кимлар?
Ким менга карши чика олади?
Мовий уммон стратегияси туфайли келажакда ким купрок 

йукотади?
Улар, яъни менинг “фаришта”ларим кимлар?
Ким ихтиёрий равишда менинг иттифокчим булади?
Стратегияни узгартиришдан ким купрок фойда олади?
Шуни ёдда тутингки, узингиз ёлгиз жанг килманг. Жанг 

учун нуфузли, устун турувчи шахсларнинг куллаб-кувватлашига 
эришиш максадга мувофик ишдир. Сизга ким карши чикишини ва 
ким сизни куллаб-кувватлашини аникланг. Уртада булганларни 
унутинг ва камма учун узаро фойдали натижани олишга харакат 
Килинг. Ракибларингизни жанг бошланишини кутмасдан ажратиб 
олинг ва бунда “манфаатдор”лар билан бирлашинг. Шундай килса-

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ
«Ц —  --------------------        — ----------- ------------------------------------------------— -    ►

7-боб. Асосий ташкилий тусик/юрни енгиб утиш
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7-боб. Асосий таш килий тусик^арни енгиб у т и ш

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ■4— ---    Р.

нгиз, ракибларингиз кучайишни бошлашидан олдин жангни тухта- 
тасиз.

Нью-Йорк судлари Брэттоннинг янги полиция стратегияси- 
нинг амалга ошишидаги энг жиддий тусикларидан бири эди. Суд- 
лар янги стратегияга карши чикишган ва унинг (янги стратегия- 
нинг) натижаси жамоат жойларида фохишалик ёки мастлик каби 
майда хукукбузар;iиклар сохасидаги процесслар окимининг купа- 
йишига олиб келиши мумкин деб хисоблашган. Ушбу карама- 
каршиликка бархам бериш учун Брэттон уни куллаб-кувватлаган- 
ларнинг барчасига, шу жумладан, шахар хокими, туман адвокатла- 
ри ва камокхона рахбарларига суд тизими ошиб бораётган ишларни 
куриб чика олиши мумкинлигини аник ифодалаб берди. Колаверса, 
агар ушбу жиноятларга катта эътибор берилса, келажакда, аксинча, 
бу судларни енгиллашишига ёрдам бериши таъкидланди. Шахар 
хокими ушбу жараёнда катнашишга розилик берди.

Шахар хокими бошчилигида Бреттон коалицияси матбуот 
оркали оддий ва аник хабар билан мурожаат килди. Хабарнинг асо- 
сида агар судлар керакли юкни бажара олмаса, шахардаги жиноят- 
чилик даражаси пасаймаслигини таъкидлаш ётарди. Брэттон хоким 
ва матбуот билан иттифок тузиб судларни муваффакиятли равишда 
яккалаб куйди. Судлар энди жиноятлар сонининг камайишига олиб 
келадиган ташаббусга карши чика олмайдиган булдилар. Шахар хо­
кими хаёт сифатини бузадиган жиноятларга карши курашиш зарур- 
лиги тугрисида катъият билан нутк килгач, шахарнинг энг обрули 
ва либерал газеталари полициянинг янги стратегиясини куллаб-кув- 
ватлашди. Натижада Брэттон ташаббусига карши хар кандай хара- 
катлар кимматга тушиши мумкин эди. Судлар ютказишди. Ташаб- 
буснинг амалдаги самараси уларок жиноятчилик даражаси пасая 
бошлади.

Ракибларни ёки “муросасиз”ларни маглуб этишнинг калити
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УЧИНЧИ К,ИСМ. М ОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ Н И  АМ АЛ ГА ОШ ИРИШЧ-------------------------------  _►
7-боб. Асосий таш килий тусик/ю рни енгиб у т и ш

бу хужумнинг барча эхтимолий йуналишлари ва узгариб булмайди- 
ган маълумотлар хдмда мантик билан таъминланган карши кура- 
шиш кобилиятини билишдир. Масалан, Нью-Йорк полиция булин- 
маларининг бошликларига жиноятларнинг жугрофияси ва тафси- 
лотлари тугрисида батафсил маълумотларни туплаш суралганда 
улар бунга куп вакт кетишини айтиб, каршилик курсатишни бош- 
лаганлар. Буни олдиндан сезган Брэттоннинг узи хдм шунга ухшаш 
ишни канча вактда бажарилиши мумкинлигини текшириб курди. 
Маълум булишича, буни бажариш учун кунига ун саккиз дакика 
етарли булган. Ушбу вакт полиция булимлари рахбарларига айтил- 
ган кунлик иш хажмининг атиги бир фоизидан камрогини ташкил 
этарди.

Сизда консильери, хурматга сазовор инсайдер ёки шунчаки 
молия булими бошлиги ва асосий функцияларни бошкарадиган 
бошка топ менежерлар борми?

Сизга ким карши чикишини ва янги стратегияни ким кул- 
лаб-кувватлашини биласизми?

Мухолифларни куршаб олиш учун иттифокчиларингиз би­
лан коалиция тузишга муваффак булдингизми?

Консильерилар сизга энг катта “пиёда миналари”ни зарар- 
сизлантиришга ёрдам бердими ёки кучингизни узгаришни истамай- 
диганларга сарфлашга тугри келдими?

Анъанавий нуцтаи назарга царши кураш бошлаймиз

7.3. расмда етакчилик кандай йуналтирилганлиги курсатил- 
ган. Анъанавий ташкилий узгаришларнинг назарияси массаларни 
узгартиришга таянади. Айни шу сабаб узгаришларни амалга оши- 
ришга каратилган харакатлар катта микдордаги ресурслар ва вактни 
узида жамлаган хашаматни талаб килади. Эътиборли рахбар кара-
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7-боб. Асосий таш килий тусик^арни енгиб у т и ш

УЧИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ
Щ  _  тт— -i-г Г-.ГТ, ,  ,- , ,,- г г  Г-, , ,,,

ма-карши йуналишни танлайди. У  массани узгартириш учун узга- 
ришга керагидан ортик эътибор каратади. Иш самарадорлигига 
номутаносиб таъсир курсатадиган одамлар, хдракатлар ва фаолият 
назардан четда колмайди. Шу йуллар оркали тез ва арзон нархлар да 
стратегик йуналишни узгартира олади.

7.3. раем. Анъанавий нук,таи назарга к,арши йуналтирилган
етакчилик

Компания
Ташкилий узгаришларнинг анъанавий назарияси купчиликларнинг фикрини ва 
жойини узгартиришга асосланган. Шунинг учун узгаришларни амалга ошириш учун 
харакатлар катта кучлар ва вактни талаб киладиган оммани уз жойларидан силжишга 
каратилган.

Мацсадга йуналт ирилган ет акчилик

Стратегик йуналишингизни тезда арзон нархларда узгартириш учун кенг оммани 
узгартириш, экстремумларга эътибор каратиш -  иш самарадорлигига номутаносиб 
равишда таъсир киладиган одамлар, харакатлар ва фаолиятларга эътибор каратиш 
демакдир.

(Э кст рем ам  (лот инча; четки) — бирор т уплаы да ф уккциянихг .максимум ёки м и н и и уи  
K uim am u К уп  узгаруечили ф ункциялар  V4V.4 %ам экст ремум  т уш унчасини кирит иш  мумкин. 
Вариацион хисобЗа ф ункцияларни экст рем ум и сиф ат ида уларн инг энг кат т а ёки  эн г  киник  
%иймат лари т уш унилади.)
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УЧИНЧИ К,ИСМ. М ОВИЙ УММОН СТРАТЕГИ ЯСИ Н И  АМ АЛГА ОШ ИРИШ
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7-6об. Асосий таш килий тусик/ю рни енгиб у т и ш

Стратегияни узгартириш хар доим кийип кечган. Уни тез ва 
чекланган ресурслар билан бажариш эса янада мураккаб ишдир. 
Аммо бизнинг тадкикотларимизга кура, агар сиз етакчилик кобили- 
ятига эга булсангиз, бу жараён жуда осон кечади. Мабодо куч-гай- 
ратингизни номутаносиб таъсир курсатадиган омилларга эътибор 
каратсангиз, уларга карши курашга йуналтирсангиз, янги страте­
гияни амалга оширишдаги тусикларни енгишга эриша оласиз. Ода- 
тий нуктаи назардан узоклашинг. Хар кандай мураккаб тусик мута- 
носиб харакатни талаб килмайди. Эътиборингизни номутаносиб 
таъсир курсатадиган холатларга каратинг. Шуни унутмангки, бу 
мовий уммон стратегиясини амалга ошириш учун зарур булган 
етакчиликнинг ажралмас кисмидир.

Кейинги бобда ишончни, танланган йуналишга содикликни 
ва ихтиёрий ёрдамни яратган холда онг ва калбда янги стратегияга 
садокатни кандай экиш кераклигини курсатадиган боскичга утамиз. 
Ушбу муаммонинг ечими сифатида агар одамлар уз хохиш-ирода- 
лари билан харакат килишса, стратегияни мажбуран амалга оши­
риш ва ихтиёрий равишда харакат килиш уртасидаги фаркни ку- 
ришга муваффак булишади.
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8-боб. Амалга ошириш жараёнини стр а те ги я га  киритиш

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ —   —"         1         &

VIII БОБ

АМАЛГА ОШИРИШ ЖАРАЁНИНИ СТРАТЕГИЯГА 
КИРИТИШ

Компания нафакаг топ менежерлар ва урта менежерлардан, 
балки директордан тортиб мижозлардан телефон кунгирокларини 
кабул киладиган кичик ишчиларгача булган барча ходимлардан 
иборат тузилмадир. Барча ходимлари “кайгуда хдм, кувончда хам 
биргамиз” стратегиясини куллаб-кувватлашга тайёр булишеа, ком­
пания бошкалардан ажралиб чикиб узини ажойиб ва изчил гояларни 
амалга оширувчиси сифатида курсатиши мумкин. Финиш чизиги- 
дан утишда стратегиянинг ташкилий тусикларни енгиб утиши жуда 
мухимдир. Охир-окибатда компания харакатларнинг энг асосий 
кисми, яъни барча ходимларнинг муносабати ва хулк-атворини фа- 
оллаштириши керак. Сиз одамларни мавжуд стратегияни амалга 
оширишга ундайдиган ишонч ва садокат маданиятини шаклланти- 
ришингиз керак. Стратегия онг ва калбни уз ичига олса, шундагина 
хар бир ходим уни амалга ошириш жараёнида уз мажбуриятлари ва 
ишларидан ташкари ихтиёрий хамкорлик тамойилига таяниб сидки- 
дилдан мехнат килади.

Мовий уммон стратегияси хакида гапирилганда вазифанинг 
мураккаблиги ошишини унутманг. Ходимлардан узлари учун кулай 
булган зонадан чикиб олдингисидан ёкимсиз холда булган иш жа­
раёнини таклиф килсангиз, уларда зурикиш пайдо булади. Ходим-
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ларда узгаришнинг асл сабаблари нимада эканлиги борасида савол­
лар ту гил ад и. Шунингдек, рахбарият келажакдаги иш режаларини 
айтадими ёки бизни ортикча хисоблаб ишдан бушатмокчими, деган 
уй-хаёллар хам пайдо булади.

Ходим компания рахбариятидан канчалик узок булса, у 
стра-тегияни яратиш жараёнида шунчалик кам иштирок этади хам­
да унда куркув кучаяди. Илгарилаб кетганлар, яъни стратегияни 
амалга ошириш лаёкатига эга булган ходимларнинг фикрлари ва 
хиссиётларига эътибор берилмаса, улар янги жараёнлар (стратегия­
ни амалга ошириш)дан воз кечишлари мумкин. Сиз хаммаси тугри 
кетяпти, деб хисобласангиз-да, илгарилаб кетганларда (уларнинг 
кимлигини билдингиз, албатта) тусатдан муаммолар юзага чикмай- 
ди деб кафолат беролмаймиз.

Бу бизни мовий уммон стратегиясининг олтинчи принцип, 
яъни ходимларнинг ишончи ва садокатини жалб килиш ва уларни 
ихтиёрий хамкорликка илхомлантириш учун стратегияга киритиш 
зарурати томон етаклаб боради. Бунинг мухим жихати шундаки, 
агар мазкур принципнинг уддасидан чикилса, у холда компания 
ишончсизлик, хамкорлик килишни хохламаслик ва хаттоки ишчи- 
лар томонидан саботаж билан боглик бошкарув хавфини анча ка- 
майтира олган булади. Бундай хавфлар стратегия алвон ва мовий 
уммонларнинг иккаласида хам юзага келади, аммо унинг пайдо 
булиши эхтимоли мовий уммон стратегиясида юкори булади. Нега- 
ки ушбу стратегияни амалга ошириш анча жиддий узгаришларни 
талаб килади. Ушбу хавфни камайтириш жуда мухим эканини эсдан 
чикарманг. Шунинг учун хам айтмокчимизки, компаниялар одатда- 
ги ширин ёлгон ёки жазо сиёсатини тарк айлаб окилона жараён 
даражасига кутарилиши керак.

Бизнинг тадкикотларимиз шуни курсатдики, мовий уммон- 
га утиш йулидаги муваффакиятли стратегик кадамларни муваффа-
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киятсизлардан ажратиб олиш мумкин булган асосий узгарувчи оки­
лона жараёндир.

Нотугри фаолият стратегияни амалга оширишга путур 
етказиши мумкин

Бу уринда металл саноати учун совутиш суюклигини етка- 
зиб беришда етакчилардан бири булган “Lubber” йирик компанияси 
тимсолидаги бир мисолни куриб чикайлик. Металл буюмлар ишлаб 
чикарадиган сохада хдр хил кайта ишлаш турлари мавжуд булган- 
лиги боисидан юзлаб мураккаб совутгичларнинг булиши талаб эти- 
лади. Тугри навни танлаш осон иш эмас. Даставвал махсулот ишлаб 
чикариш машиналарида синовдан утказилиши керак ва кейинги 
ечим купинча жуда ноаник мантикка асосланади. Натижада наму- 
налар учун машина вакти ва пул сарфланади. Бу эса хам мижозлар, 
хам компаниянинг узи учун кимматга тушади.

“Lubber” мижозларга кийматнинг узгаришини таклиф ки­
лиш учун стратегия ишлаб чикди. Унинг максади синов боскичи- 
нинг кийинчиликлари ва харажатларини бартараф этиш эди. Компа­
ния сунъий интеллектнинг ривожланишини хисобга олган холда са­
ноатнинг уртача курсаткичи 50% булишига карамай совутиш суви- 
ни танлаб олишдаги хатолар сонини 10% гача камайтирган эксперт 
тизимини яратди. Мазкур тизим вактни тежашга, бошкарувни сод- 
далаштиришга ва ишлов бериладиган кисмларнинг умумий сифати­
ни яхшилашга имкон берди. ‘ЪиЬЬег”нинг узи учун савдо жараёни 
анча соддалаштирилди. Бу савдо вакилларига янги битимлар учун 
вакт ажратиш ва савдо билан боглик харажатларни камайтиришга 
имкон берди.

Шундай булса-да, бундай стратегик кадам бошиданок му- 
ваффакиятсизликка учради. Муаммо стратегиянинг ёмонлиги ёки
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эксперт тизимининг ишламаслигида эмас эди, негаки тизим мукам- 
мал ишларди. Аксинча, савдо ходимларининг каршиликлари стра- 
тегиянинг барбод булишига бош сабаб эди.

Савдо вакиллари стратегияни яратишда иштирок этмаган ва 
йуналишни узгартириш сабаблари тугрисида маълумот олмаган бу- 
лишса-да, эксперт тизимида уни ишлаб чикувчилар ёки менежер- 
ларнинг хеч бири уйламаган хавфни кура олдилар. Улар синов 
пайтида мос совутиш мосламасини чексиз излашни ушбу ишдаги 
энг кимматли хисса деб хисоблашди. Шов-шувдан халос булиш, 
савдо-сотикни амалга ошириш учун купрок вакт ажратиш, сохада 
ал охи да макомга эга булиш оркали бир канча шартномалар тузиш 
имкониятларининг хеч бири сотувчилар томонидан кадрланмади.

Савдо вакиллари тахдидни олдиндан сезиб эксперт тизи- 
мига карши иш олиб боришди ва харидорларга унинг самарадор- 
лиги борасида шубха билдиришди. Натижада савдо улуши тушиб 
кетди.

Шундан сунг рахбарият бошкарув таваккалчилигини камай­
тириш хамда узларининг кайсарликларидан воз кечишга мажбур 
булдилар хамда эксперт тизимини бозордан олиб ташлашга ва 
савдо вакиллари орасида ишончни тиклашга киришди.

Оцилона жараённинг кучи

Хуш, окилона жараён узи нима?
Ушбу жараён компанияларга уни амалга ошириш жараёни­

ни стратегияга кушишга кандай имкон беради?
Окиллик ва холислик мавзуси асрлар давомида ёзувчи ва 

файласуфларни уйлантириб келган. 1970-йилларнинг урталарида 
социологлар Жон Тибо ва Лоренсу Уокерг одил судлов психология-
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сига булган кизикишларини жараённи урганиш билан бирлаштир- 
дилар ва “процессуал адолат” атамасини яратдилар1. Тадкикот 
мавзуси сифатида юридик хдракатлар олинди. Олимлар одамларни 
конунга ишониш ва унинг талабларига мажбурлашеиз итоат этишга 
ундайдиган нарсани тушунишга хдракат килдилар. Тадкикот даво­
мида кишиларни суд карорининг узи хдм, у олиб борган жараённинг 
окилона эканлиги хам ташвишлантираётгани маълум булди. Кабул 
килинган карордан коникиш даражаси ва процессуал адолат карор 
топганда эса уни бажаришга тайёрлик усди2.

Окилона жараён -  бу процессуал адолат назариясининг ме- 
нежерлари томонидан кулланилишидир. Конунчилик сохасида бул- 
гани каби окилона жараён стратегияни амалга оширишни бирлаш- 
тиради ва бошиданок ишчиларни уз томонига жалб килади. Оки­
лона жараён стратегияни яратишда узини курсата олса, одамлар 
бундай жараёнларга, албатта, ишонишади. Бу уларни якуний стра­
тегик карорларни амалга ошириш учун ихтиёрий равишда бирга- 
ликда ишлашга илхомлантиради.

Ихтиёрий хдмкорлик шунчаки одамларга керак булган нар­
сани бажарганда механик равишда ишлашдан купрок нарсани анг- 
латади.

Ихтиёрий хамкорлик оркали инсон уз мажбуриятлари дои- 
расидан ташкарига чикади. Ишга узининг максимал кучи ва коби- 
лиятини беради хамда хатто жараёнга узининг шахеий манфаат- 
ларини буйсундиради3.

8.1. раем бизга окилона жараён, одамлар-нинг муносабати 
ва хулк-атвори сохасида кузатган сабаб-тергов алокаларни кур­
сатади.

2 5 1



8.1. раем. Ок,илона жараён одамларнинг муносабати ва хулк,- 
атворига к,андай таъсир к,илади
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Стратегияни шакл- 
лантириш жараёни

Муносабат

Хул^-атвор

Стратегияни амал­
га ошириш

УЧТА “Е” ОДИЛОНА ЖАРАЁН ТАМОЙИЛИ

Узаро кучайтирувчи учта элемент: жалб килиш (Engage­
ment), тушунтнриш (Explanation) ва кутиш (Expectation) окилона 
жараён учун хал килувчи ахдмиятга эга хисобланади4. Дукондаги 
топ менежер хам, сотувчи хам биз учта “Е ” окилона жараён тамо- 
йилига бирлаштирган элементларга эътибор беришади.

Иштирок этиш -  бу ходимларни уларга таъсир этадиган 
стратегик карорларга жалб килишни англатади. Ходимлар нафакат 
узларининг таклифларини беришади, балки хдмкасбларининг гоя-
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лари ва таклифларини куриб чикиш хдмда мух,окама килиш имко- 
ниятига эгадирлар. Иштирок этиш ходимларда узларининг хдм, 
гояларининг хдм менежерлар томонидан хурмат килинаётганини 
англата олади. Мунозара жараёни фикрлаш тарзингизни уйготади 
ва окилона карор топиш йулида биргаликда ишлашга имкон беради. 
Натижада менежерлар барча учун маълум булган стратегик карор- 
лар кабул килишади. Асосийси, уларни амалда куллаш керак бул- 
ганларнинг хдр бири уз танлаган йуналишига содик колади.

Тушунтириш барча иштирокчилар ва манфаатдор томонлар 
нима учун бу ва бошка якуний стратегик карорлар кабул килин- 
маслигини тушунишларини таъминлаш учун ишлаб чикилган. 
Одамлар карорларнинг сабаблари тугрисида тушунтиришлар ол- 
гандан сунг менежерларнинг фикрларини инобатга олганликлари 
ва компаниянинг умумий манфаатларига жавоб берадиган окилона 
карор кабул килишларига ишонч х,осил килмокдалар. Тушунтириш, 
агар ходимларнинг узларининг гоялари рад килинган такдирда хдм, 
рахбарларнинг максадларига ишонишлари учун имкон беради. 
Колаверса. тушунтириш -  бу билим олишга туртки берадиган кучли 
тескари алока.

Кутилаётган натижаларнинг равшанлиги шундан иборатки, 
менежерлар стратегияни танлагандан сунг жараённинг янги коида- 
ларини аник баён этишади. Ходимлар кутиш жуда юкори булиши 
мумкинлигига карамай уз ишларини кандай стандартлар асосида 
бахолайдилар ва агар вазифалар бажарилмаса, кандай жазо чорала- 
ри курилишини билишлари керак.

Компаниянгизнинг стратегик максадлари кандай?
Режаларингизнинг тактик максадлари ва боскичлари нима- 

ларда акс этади?
Бу жараёнларда кимлар кандай ишлар учун масъул этиб 

белгиланган?
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Окилона жараённи таъминлаш учун янги максадлар, умид- 
лар ва мажбуриятлар нимадан иборат булиши мух.им эмас, аксинча, 
ходимларнинг уларни тулик тушунишлари жуда мухимдир. Одам­
лар улардан нимани кутаётганларини аник тушунганларида сиёсий 
фирибгарлик ва юзаки муносабат камаяди. Шунда янги стратегияни 
амалга оширишингиз йулида хеч нарса тускинлик килмайди. Ушбу 
учта элемент биргаликда окилона жараён бор ёки йуклигини аникл- 
ашга ёрдам беради.

Икки завод хацида м;икоя

Учта “Е” окилона жараён тамойили компаниянинг ичида 
стратегияни амалга оширишга кандай таъсир килади?

Фикримизнинг давомини утиш даврини енгиб чиккан лифт 
ишлаб чикарувчи “Е1со” компанияси мисолида куриб чикайлик. 
Тилга олинаётган йилларда сохада савдо-сотик баркарор равишда 
пасайиб борди. Негаки офис хоналари керагидан купрок эди. Хатто 
АКДЦнинг баъзи йирик шахарларида буш офис майдони 20 % га 
етганди.

“Elco” ички талаб пасайиб боргани учун хам мижозларга 
янги талабни рагбатлантириш ва ракобатчилардан узоклашиш учун 
уз харажатларини камайтирган холда нархларни пасайтиришни 
таклиф килди. Компания мовий уммон стратегиясини яратиш хамда 
амалга ошириш имкониятларини излаш жараёнида уз-узини бошка- 
риш жамоалари янада самарали ишлаши учун партияларни ишлаб 
чикариш тизимини мослашувчан тизим билан алмаштириш керак, 
деган хулосага келди. Рахбарият жамоаси бу масалада узаро кели- 
шиб олдилар ва харакатни бошладилар. Стратегиянинг асосий эле- 
ментини амалга ошириш учун топ менежерлар бошкаларга кара­
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ганда тсзрок ва яхширок деб хисобланган йулни танлашга карор 
килишди.

Улар дастлаб Честер шахридаги “Е1со” заводида янги ти- 
зимни жорий этиш ва буни кейинчалик Хайпаркдаги иккинчи за- 
водга кулламокчи булдилар. Честердаги заводнинг рахбарияти хо­
димлар билан илик муносабатга эга эдилар. Алокалар яхшилигидан 
ишчилар уз касаба уюшмаларини-да тарк этишди. Рахбарият янги 
ишлаб чикариш стратегиясини амалга оширишда хдмкорликка 
умид боглашларига ишонишди. Компания уларни идеал ишчилар 
деб хисобларди. Рахбарият бу ердаги жараённи Хайпаркда хдм ёй- 
мокчи эдилар. У ерда кутилганидек бу ёки бошка узгаришларнинг 
олдини оладиган кучли иттифок мавжуд эди.

Назарий жихатдан хамма нарса ажойиб туюлди, аммо амал- 
да эса барчаси кутилмаган тарзда узгариб кетди. Честер заводида 
янги ишлаб чикариш жараёнининг жорий этилиши галаён ва норо- 
зиликларни келтириб чикарди. Бир неча ой ичида харажатлар ошди 
ва сифат курсаткичлари пасайди. Ходимлар касаба уюшмасининг 
тикланиши хдкида гапира бошлашди. Вазият устидан назоратни йу- 
котган менежерлар “Е1со” психологига мурожаат килишгача бо- 
ришди.

Хайпаркдаги заводда эса, аксинча, ишлаб чикариш жараё­
нида стратегияни узгартириш хдйратланарли даражада тинч утди. 
Завод рахбари норозилик намойишини кутиб кунни тахликада ут- 
казарди, лекин намойишлар булмади. Ишчилар карорларни ёктир- 
маган такдирда хам улар рахбарларнинг узларига нисбатан окилона 
муносабатда булишларини хис килишди. Шу сабабли янги страте- 
гиянинг марказий таркибий кисми булган янги ишлаб чикариш 
жараёнини амалга оширишда иштирок этишди.

Стратегияни узгартириш кандай амалга оширилганлигини 
батафсилрок куриб чикиш оркали ушбу аномалияларнинг сабабла-
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рини тушунишимиз мумкин булади. Честердаги заводда “Е1со” 
менежерлари окилона жараённинг барча уч тамойилларига эътибор 
бермай куйдилар. Биринчидан, улар тугридан тугри таъсир кила­
ди ган стратегик карорларни кабул килиш учун ходимларни жалб 
кила олмадилар. Компания мослашувчан автоматлаштирилган иш­
лаб чикаришда етарлича тажрибага эга булмагани учун хдм конвер- 
сион режани ишлаб чикишни консалтинг компаниясидан илтимос 
килдилар. Улар маслахдтчилардан тезрок ишлашни ва ишлаб чи- 
килган режа ходимларга иложи борича кам муаммолар тугдири- 
шини хдмда янги стратегияни тез ва огриксиз амалга оширилишини 
таъминлашларини сурашди. Маслахатчилар олинган курсатмаларга 
катъий амал килдилар. Честер фабрикаси ходимлари навбатдаги иш 
кунларининг бирида заводга келар эканлар бу ерда гайриоддий, 
кора костюм кийган, узаро бир-бирлари билан сухбатлашаётган но- 
таниш одамларни учратишди. Ушбу нотаниш кимсалар завод итттчи- 
ларига халакит бермаслик учун улар билан мулокот килмадилар ва 
уз ишлари билан банд булишди. Кечкурун ишчилар уйга кетгани- 
дан сунг нотаниш одамлар фабрика буйлаб айланиб юришгани, 
ишчиларнинг иш жойидан бирор бир нарса излашгани, бир-бирлари 
билан бахслашишгани тугрисида миш-мишлар таркалди.

Маслахдтчилар заводда айланиб юришганида завод рахбари 
заводда нисбатан кам куринадиган булди. У куп вактини “Е1со”нинг 
бош офисида маслахатчилар билан мулокотда у т а а з а р д и .  Ишчи- 
ларни чалгитмаслик учун йигилишларни атайлаб ташкарида утка- 
зарди. Аммо бу хол, яъни рахбарнинг иш жойида йуклиги тескари 
натижани берди. Ишчилар тобора ташвишлана бошлагандилар. 
Улар маслахатчилар завод ходимларини кискартиришни режалаш- 
тиришган деб уйлашар ва ишларидан айрилиш арафасида эканлиги- 
га ишониб колишганди. Завод рахбарининг иш жойида хеч кандай 
изохсиз йуклиги, эхтимол, уз кул остидагиларидан яширинган бу-
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лиши мумкин ва рахбарият “бизни алдамокчи” деган хулосага кел- 
ган ишчиларнинг ишончи ва садокати тобора сусайиб борар эди.

Одамлар куп утмасдан бир-бирларига маслахатчилар пайдо 
булганидан кейин мамлакатдаги бошка фабрикаларнинг ёпилгани 
хакида ёритилган газеталарни курсатишни бошладилар. Ишчилар 
мукаррар равишда оммавий ишдан бушатиш истаги курбони бу- 
лишларига карор килишди. Аслида, “Е1со” менежерлари заводни 
ёпиш ниятида эмас эдилар. Улар кераксиз операциялардан хал ос бу­
либ тез ва арзон нархларда юкори сифатли лифтларни ишлаб чика­
риш хамда шу билан компанияни ракобатчилардан узоклаштириш- 
га ёрдам бериши учун ишчиларга иш шароитларини яратиб бериш- 
ни хохлашганди. Афсуски, ходимлар бу хакда хеч нарса билмас- 
дилар.

Айтиб утиш керакки, Честер заводи рахбарлари корхонада 
олиб борилаётган узгаришларнинг сабабларини бошиданок тушун- 
тиришмаганди. Кабул килинган карорлар одатий иш усулларига ва 
ходимларнинг кейинги мартабаларига кандай таъсир килишини 
ишчиларга очиклаб бермадилар. Узгариш режаси ишчиларга уттиз 
дакикалик йигилишда такдим этилди. Катнашувчилар факат вакт 
синовидан утган ишни ташкил килиш усуллари бекор килинганини 
ва уларнинг урнида мослашувчан ишлаб чикариш деган усул пайдо 
булганлигини эшитишди, холос. Х,еч ким мазкур йигинда стра­
тегияни узгартириш нега кераклигини, компания ракобатчилардан 
кандай килиб узоклашиши мумкинлигини ва нима учун ишлаб чи­
кариш жараёнидаги узгариш стратегиянинг асосий элемента экан- 
лигини тушунтирмади. Х,айрат ичида колган ишчилар бу узгариш­
ларнинг маъносини тушунмай жимгина утиришарди. Менежерлар 
ишчилар сукутини розилик деб уйлашди. Мослашувчан ишлаб чн- 
каришга утиш гоясини амалга ошириш учун канча вакт керак бу- 
лишини хисоблаб чикишмади хам.
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Менежерлар курук режанинг узи билангина заводни кайта 
ташкил этишга киришишди. Ходимлар ушбу фаолиятдан максад 
нима эканлигини сурашганда самарадорликни оширишдан бошка 
гаи айтилмасди. Менежерлар самарадорликни ошириш сабаблари- 
ни тушунтиришга вакт ажратмадилар. Албатта, улар ишчиларни 
хавотирга туширишни хохламадилар, лекин нима булганини ту- 
шунтириб бера олмаганликлари сабабли фабриката келган баъзи 
ишчилар узларини нокулай х;ис килишарди.

Колаверса, менежерлар ишчиларга янги ишлаб чикариш жа­
раёнида улардан нимани талаб килишларини батафсил сузлаб бе- 
ришмади. Улар энди шунчаки индивидуал ишлаш эмас, балки гу- 
рухнинг фаолияти бахоланади, деб айтишганди. Шунингдек, мене­
жерлар тезрок ишлайдиган ёки купрок тажрибага эга булганлар 
тажрибаси кам ва секинрок ишлаётган хамкаебларига ёрдам бериш- 
лари кераклигини уктиришди. Хуллас, менежерлар тафсилотларни 
ошкор килмадилар ва кандай килиб ишни гурухларда ташкил этиш 
кераклигини тушунтиришмади.

Окилона жараён тамойилларининг бузилиши ходимлар­
нинг узгарувчан стратегия ва етакчиликка булган ишончига зиён 
етказди. Аслида, гурухларга янги булиниш ишчиларга катта афзал- 
ликлар берди. Жумладан, таътилни таксимлаш осонлашди, куник- 
маларни кенгайтириш ва янада купрок ишни бажариш имконияти 
хам усди. Муаммолардан бири шундаки, ишчиларнинг узлари жара- 
ённинг факат салбий томонларини куришган. Улар бир-бирларига 
газаб ва тахдид сочишни бошладилар. Фабрикада турли келишмов- 
чиликлар бошланди. Ходимлар “уз ишини тугата олмайдиган да- 
нгаса одамлар”га ёрдам беришдан бош тортишар, ёки ёрдам бериш- 
га уринган одамларнинг гапини булиб “...бу менинг ишим, уз жо- 
йинг бор, уша ерда ишла” кабилидаги даханаки айтишувлар хам 
содир була бошлади.
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Честер фабрикасининг намунали ходимлари хдммнинг куз 
олдида инкирозга учради. Завод бошкарувчисининг хдётида илк бо­
ра кул остидаги ходимлар, агар ишдан бушатиш тахдиди булса хам, 
буюрилган ишларни бажармасликларини айтиб унинг курсатмала- 
рига риоя килишни рад этишди. Ишчилар илгари обруга эга булган 
рахбарга энди ишонмасликларини очикча айтишди ва шунинг учун 
тугридан тугри бош идорага мурожаат кила бошладилар. Честер 
шах,ридаги завод ишчилари окилона жараён йуклиги сабабли узга- 
ришларга каршилик курсатдилар ва янги стратегияни амалга оши- 
ришда иштирок этишни истамадилар.

Хайпарк заводи маъмурияти, аксинча, окилона жараённинг 
барча учта тамойилларига риоя килган холда иш олиб боришди. За­
вод рахбари маслахатчилар келганида уларни барча ишчилар билан 
таништирди. Рах,барият ишчиларни улар учун бир катор умумий 
йигилишларни ташкил этиш оркали жалб килди, уларда бизнес ша- 
роитларининг ёмонлашиши ва ракобатчилардан узоклашиш, юкори 
нарх хдмда харажатларни келтириб чикариш учун стратегик йуна- 
лишни узгартириш зарурлиги очик мухокама килинди. Маслахатчи­
лар ишчиларга бошка компаниялардаги ютуклар хдкида айтиб бе- 
ришди ва агар ходимлар гурухдарга булиниб ишлашеа, иш унум- 
дорлигини ошириш мумкинлигини батафеил тушунтириб беришди. 
Бошкарувчилар бу жараёнлар компаниянинг янги стратегиясини 
амалга оширишда х,ал килувчи омил эканлигини таъкидлашдан чар- 
чашмади. Ишчиларни ишдан бушатишнинг конуний куркувидан 
халос килиш учун заводда фаол сиёсат олиб борилди. Менежерлар 
иш самарадорлигини бах,олашнинг эски усуллари энди яроксиз 
булганлиги учун ишчилар билан биргаликда янгиларини яратишга, 
шунингдек, хдр бир гурух, учун техник вазифаларни аниклашга 
х,аракат килишди. Ходимларга максадлари ва умидлари очик-ойдин 
тушунтирилди.
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Окилона жараённинг барча учта тамойилларини биргаликда 
амалга ошириш рах,барлар томонидан ишчиларга тушуниш ва кул- 
лаб-кувватлашга имкон берди. Ишчилар уз навбатида завод дирек- 
тори хакида хурмат билан гапириб “Е1со” рахбариятига янги страте­
гияни амалга оширишда ва гурухларда ишлашда дуч келган кийин- 
чиликларда хамдардлик билдиришди. Ишчилар якинлашиб келаёт- 
ган узгаришлар уларга керакли ва фойдали тажриба олиб келишини 
тушунишди.

“Elco” менежерлари бугунги кунгача ушбу вазиятни фаоли- 
ятларидаги энг огир вокеликлардан бири сифатида эслашади. Рах­
барлар куйи даражадаги ходимлар жараённинг т>три утиши учуй 
самарали мехнат килишларига ишонч хосил килднлар. Менежерлар 
янги курени ишлаб чикиш ва амалга оширишда окилона жараённи 
бузган холда энг яхши ишчиларни энг ёмон томонга айлантириши, 
уларни ишонч ва каршилик томонга олиб келиши мумкин. Аксинча, 
окилона жараён туфайли ёмон ишчилар энг яхши ва фаол булиш- 
лари мумкин, улар жараёнларнинг ижобий эканлигига ишониб, 
стратегияни узгартириш устида ишлайдилар.

Оцилона жараён нега шунчалик мухим?

Окилона жараён одамларнинг муносабати ва хулк-атво- 
рини шакллантиришда нима учун катта рол уйнайди?

Хусусан, нега стратегияни яратишда окилона жараённи таъ- 
минлаш муваффакият ёки муваффакиятсизликка олиб келиши мум­
кин?

Булар барча муаммолар охир-окибат ходимларнинг интел­
лектуал ва хиссий жихатдан тан олиниши билан боглик.

Шуни унутмангки, хар бир ходим хиссий жихатдан уз кадр-
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кимматини “ишчи кучи”, “ходимлар” ёки “кадрлар” сифатида эмас, 
балки хизмат иерархиясидаги мавкейидан кагьи назар, узининг 
шахеий фазилатлари асосида хурмат килинадиган ва бах,оланадиган 
шахе сифатида тан олишга интилади. Х,ар бир ходим интеллектуал 
текисликда уз гояларининг тан олинишини хохлайди. Яъни, уз 
фикрлари билан корхона рах,барлари ва бошка аъзолар хдм кизики- 
шини, уларни диккат билан мух,окама килишлигини хдмда атрофи- 
дагилар унинг акли тугрисида етарлича юкори фикрга эга ва у билан 
фикрларини мух,окама килишлари лозимлигини истайди.

Ак/гий ва миссий тан олиш назарияси

Стратегияни яратишда окилона жараёндан фойдаланиш ин­
теллектуал ва хиссий тан олиш билан чамбарчас боглик5. Менеж- 
мент муайян хатти-хдракатларни бошкариш унинг одамларга ишо- 
ниш ва уларга гамхурлик килиш истагини, шунингдек, хдр бир 
ходимнинг билимига, истеъдодига ва тажрибасига чукур ишончни 
исботлайди.

Агар одамлар узларининг интеллектуал салохиятини тан 
олишларини хис килсалар, улар билимларни бахдм куришга доим 
тайёр булишади. Бундан ташкари улар ижобий таассурот колди- 
ришни ва узларининг интеллектуал кобилиятлари тугрисида юкори 
фикрни тасдиклашни истайдилар. Шу боисдан хдм гоялар ва би- 
лимлар алмашинувини фаол таклиф килмокдалар6. Худди шу тарз- 
да агар ходимлар х,иссий тан олинишни х,ис килсалар, улар у х,олда 
стратегияни яратиш ва амалга оширишда иштирок этишларини би- 
ладилар хамда кулларидан келган барча ишларни килишга тайёр 
турадилар. Фредерик Гертсбергнинг мотивация буйича классик 
тадкикотида тан олиниш кучли ички мотивацияни келтириб чика-
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риши кайд этилган. Инсон унинг таъсири остида уз мажбуриятлари 
асосида нима килиш кераклигини билмайди ва ихтиёрий равишда 
хдмкорлик кила бошлайди7. Окилона жараён интеллектуал ва хис­
сий тан олинишини таъминлаш учун аник ишлаб чикилганлиги са­
бабли ходимлар уз билимлари ва тажрибаларини янада самарали 
куллайдилар. Шунингдек, компания стратегиясини муваффакиятли 
амалга ошириш учун кунгилли хамкорликка интиладилар. Бу эса 
кенг камровли муваффакиятлар учун фойдали булади.

Шундай булса-да, бу ходисанинг камчиликлари хам мав­
жуд. Агар ходимларга купрок эътибор берилмаса, окилона жараёнга 
бепарволик ва инсоннинг интеллектуал ва хиссий фазилатларини 
инкор этиш юзага чикиши мумкин булади. Фикрлаш ва хатти-хара- 
катларнинг бу турини куйидагича таърифлаш мумкин: одамларнинг 
билими кадрланмаса, унда ушбу холат “интеллектуал газаб”ни ву- 
жудга келтириши аник. Бу одамлар уз гоялари ва тажрибаларини 
бахам куришни истамасликлари ёки узларининг энг яхши гоялари- 
ни ошкор килишни яширишлари билан изохданади. Колаверса. улар 
бошка одамларда интеллектуал фазилатлар мавжудлигини инкор 
эта бошлайдилар. Гуёки “Сиз бизнинг гояларимизни кадрламайсиз, 
шунинг учун биз хам сизнинг фикрингизни эъзозламаймиз, сизнинг 
стратегик карорларингизга ишонмаймиз ва уларга кизикмаймиз!”, 
кабилида иш тутадилар.

Бир суз билан айтганда, агар ходимларнинг хиссий ютукла- 
ри тан олинмас экан, бу аччикликка ва уз харакатларига энергия 
сарфлашни хохдамасликка олиб келади. Бундай холда ишчилар 
Честердаги “Е1со” заводида содир булганидек, барча тусикларни, 
шу жумладан, жараённи хам тухтатиб куйишлари мумкин. Одатда, 
хиссий тан олинишнинг етишмаслиги одамларни адолатсиз тарзда 
киритилган стратегиялардан воз кечишни талаб килишга ундаши 
мумкин. Г арчи бу стратегиялар жуда окилона булса ва компания-
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нинг муваффакияти уларга боглик булса ёки улар ходимлар хамда 
бошкарувга фойда келтирса хам, аклий салохияти эътироф этилмас 
экан уларнинг фикрини узгартириб булмайди. Агар одамлар страте­
гияни яратиш жараёнига ишонишмаса, унда унинг натижаларига 
хдм ишонч булмайди. Бу окилона жараённинг хиссий кучидир. Ма- 
бодо окилона жараён бузилса ва одамлар газабланса, улар нафакат 
адолатни тиклашни хохлашади, балки конунбузарларни жазолаш 
учун имконият кидира бошлайдилар. Назариётчилар буни “жазо- 
ловчи адолат” деб аташади. 8.2 раемда ушбу сабаблар ва окибатлар 
окимларининг визуал тасвирини курсатилган.

8.2. раем. Стратегияни ишлаб чик,иш ва амалга ошириш жараёнида 
ок,илона жараённинг мавжуд ва мавжуд эмаслигининг ок,ибатлари.

Стратегияни
_. Аклий ва амалгаОдилона — р. миссий тан Ишонч ва
жаРаен олиш садо^ат ихтиёрий
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хамкорлик

Стратегияни 
амалгаОк,илона __ Ак,лий ва __. Ишончсизлик  ^ __

жараеннинг хиссий fa3a6 ва норозилик оширишни
бУзилиши радэтиш

О килона жараён ва таш килотнинг номоддий капитали
Садокат, ишонч ва ихтиёрий хамкорлик нафакат муносабат 

ёки хатти-харакатлар, балки номоддий капитал хамдир. Агар уртада 
садокат булса, одамлар бир-бирларининг ниятлари ёки харакатла- 
рига купрок ишонадилар. Агар фидокорлик булса, улар шахсий 
манфаатларини компания манфаати учун курбон килишга тайёр бу- 
ладилар.

Мовий умон стратегиясини яратган ва амалга оширган хар
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кандай компаниядан муваффакиятнинг сабаблари х,акида сураса- 
нгиз, унинг менежерлари, биринчи навбатда, номоддий капитал- 
нинг бебахо урни хакида гапириб беришади. Мовий уммон страте­
гиясини амалга ошира олмаган компанияларнинг менежерлари эса 
сизнинг эътиборингизни ушбу капиталнинг етишмаслиги ва шу- 
нинг ортидан муваффакиятсизликка учраганига каратадилар. Бун­
дай компаниялар стратегияни узгартиришга кодир эмас эдилар, 
чунки улар ходимларнинг ишончи ва содиклигини йукотдилар. 
Ушбу етишмовчиликлардан холи компаниялар стратегияни амалга 
ошириш жараёнининг тезлиги, сифати ва изчиллиги билан умумий 
фондан ажралиб чикиш имкониятига эгадирлар. Улар узларининг 
стратегик йуналишини тез ва арзон равишда узгартиришга муваф- 
фак буладилар.

Барча компаниялар хал килишда кийналаётган савол шуки, 
ишонч, садокат ва ташкилот ичидаги кунгилли хамкорликка кандай 
эришиш мумкин?

Стратегияни яратишда кунгилли хамкорликни амалга оши- 
ришдан ажратиб куйишлари муваффакиятсизликка сабаб булади. 
Купгина компаниялар ушбу ёндашувни куллашларига карамай бу 
секин ва ноаник амалга оширилишнинг ва энг яхши холатда ме­
ханик тараккиётнинг ишончли белгиси булиб хизмат килади. Ал­
батта, анъанавий имтиёзлар, яъни куч ва пул -  ширинлик ва хивчин 
-  аскотиши мумкин. Аммо улар одамни факат шахеий манфаатла- 
ридан коникмайдиган нарсага илхомлантира олмайдилар. Хулк- 
атворни ишончли кузатиб бориш имконияти булмаган жойларда 
дангасалик ва саботаж учун кенг имконият тугилади.

Окилона жараён ушбу муаммоларни енгиб чикади. Страте­
гияни унинг тамойилларига мувофик яратсангиз, уни амалга оши­
риш жараёнини бошиданок бирлаштира оласиз. Бундай холда хо­
димлар яратилган стратегияни охиригача ишончли тарзда куллаб-
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кувватлайдилар. Х,атто бу жараён яхши куринмаса хам ёки улар­
нинг булинмаси учун стратегик тугри йуналиш хакидаги гоялари- 
дан четга чикса хам, улар фикрларидан кайтишмайди. Одамлар 
кучли компания куриш учун курбонликлар килишингиз ва муроса- 
ларга рози булишингиз кераклигини тушунишади. Улар корпора- 
циянинг узок вакт давомида манфаатларини химоя килиш учун 
киска муддатли шахсий курбонликлар зарурлигини кабул килади- 
лар. Бирок бу факат окилона жараёнда содир булиши мумкин. 
Мовий уммон стратегиясини амалга ошириш кайси контекстда 
булишидан катъи назар у доим самара беради.

Оцилона жараён ва ташци манфаатдор томонлар

Бугунги кунгача окилона жараённинг таъсири, асосан, ком­
пания ичидаги манфаатдор томонлар нуктаи назаридан мухокама 
килинди. Бирок бизнинг дунёмиз узаро янги богликликлар билан 
тулиб тошган ва муваффакият баъзан ташки манфаатдор томонлар- 
га боглик булишини хам таъкидлайди. Ички ва ташки манфаатдор 
томонларни таккослаб шуни таъкидлаш мумкинки, стратегияни 
амалга ошириш учун ташки томонларга нисбатан окилона жараён 
амалиёти жуда мухимдир. Чунки улар иерархиядан ташкаридадир- 
лар. Уларнинг кизикишлари ва карашлари компаниянинг манфаати 
хамда карашларига тугри келмайди. Шубхасиз, ташки манфаатдор 
томонлар билан шартномалар тузиш ва уларга риоя килиш хар доим 
мухимдир, аммо компанияларнинг ахборот ассиметрияси туфайли 
уз манфаатларини табиий таъкиб килиш билан бир каторда окилона 
жараён хамон биринчи урин да туради. Х,ар кандай режани амалга 
ошириш ташки манфаатдор томонларнинг ёрдамисиз ва фаол кул- 
лаб-кувватлашисиз у т к а з и б  юборилган муддатларнинг зерикарли
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каторига айланиши мумкин. Жараёнда ташки манфаатдор томон- 
ларнинг роли канчалик мураккаб ва ахамиятли булса, жараённинг 
амалга ошиш эхтимоли шунча юкори булади.

5-бобда мухокама килинган “F-35” дастурини эсланг. Ушбу 
дастур харбий самолётлар ишлаб чикариш сохасида катта ютукка 
эга булди ва уни ишлаб чикувчилар юкори самарадорлик хамда 
арзон нархлардаги мовий уммонга якинлашишди. 2001-йилда 
“Lockheed Martin” узи такдим этган прототип асосида “F-35” ки- 
рувчи самолётини яратишга шартнома олди. Пентагон ушбу дастур 
катта муваффакият булишига ишонч билдирди.

Шунга карамай, 2014-йилга келиб “F-35” дастури фойдасиз 
ва жуда ачинарли куринарди. Лойихада харажатларнинг сезиларли 
усиши, муддатларнинг кечикиши ва мижозга таъминланиши ваъда 
килган кийматнинг пасайиши кузатилди. “F-35” дастури ишлаш 
камчиликлари туфайли натижа бермаган мовий уммоннинг яхши 
намунаси булиши мумкин. Омадсизликларнинг сабаблари сифати­
да турли хил талкинлар айтиб утилди: дастурнинг кулами ва мурак- 
каблиги, “Lockheed” рахбариятининг киска муддатли бизнес вази- 
фаларига хаддан ташкари эътибор бериши, якуний натижага аха- 
мият бермаслик ва бошкалар. Ушбу сабаблар окилона жараён жуда 
мухим эканлигини амалда курсатиб берди, десак хато килмаган 
буламиз. Эътибор бериб кузатсангиз, “F-35” лойихаси дуч келган 
муаммоларнинг аксарияти харбийлар, компания ва ташки манфаат­
дор томонларнинг жалб килинмаслиги, уларнинг хабардорлиги ва 
натижа тугрисида аник тасаввурга эга эмаслиги билан богликлиги- 
ни куришингиз мумкин. Аникланишича, учта "Е" окилона жара- 
ёнлар принципига риоя килмаслик ахборот алмашинувига хам, 
ихтиёрий хамкорликка хам салбий таъсир курсатди.

“F-35” лойихаси эндигина бошлаганда Пентагон пудратчига 
максимал мустакилликни таъминлаш тамойилига, яъни 90-йиллар-
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нинг тугатилишини бекор килиш тулкинининг меросига амал кил­
ди. Унинг максади менежментга камрок маблаг сарфлаш ва шу би­
лан бирга пудратчиларга купрок эркинлик бериш эди. Аммо “F-35” 
холатида масала жиддийлашганлиги учун “Lockheed” уз ишини 
самарали бажара олмади. Айтиш керакки, ‘Т-35”ни лойихалаш, иш­
лаб чикиш, синовдан утказиш, ва ишлаб чикариш сохасидаги энг 
мухим карорларнинг деярли учдан икки кисми компания томони­
дан Пентагоннинг фаол иштирокисиз кабул килинди. Армия, денгиз 
флоти ва денгиз пиёдалари томонидан ажратилган техник мутахас- 
сислар ушбу жараёнда иштирок этишга унчалик кизикиш билдир- 
мадилар. Ишлаб чикиш, имкониятларни мухокама килиш, кизикув- 
чиларнинг турли гояларини аниклаш ва уйгунлаштириш буйича 
мухим карорлар уларсиз кабул килинди. Мутахасеисларнинг бу- 
линиши, шунингдек, учта харидор уз талаблари буйича бирор бир 
имтиёз беришни хохламасликларига олиб келди. Бу лойиханинг 
киймати доимий равишда усиб боришини англатади.

Харидорларнинг тахминлари хам аник эмас эди. Шу сабаб­
ли турли манфаатдор томонлар шартнома шартларини бошкача 
талкин килишди. Компаниялар самолётнинг оддий булиши, кички- 
на аеропортдан учиши, овоз чикармаслиги ва олинадиган куроллар- 
га эга булиши борасида умумий курсатмалар беришди, холос8. Ба- 
тафеил тафеилотлар йук эди. Колаверса, Пентагонда кайта-кайта 
пудратчи шартномани шархлаганлиги ва унга бириктирилган хуж- 
жатлар буюртмачидан мутлако фарк килиши аникланди. Генерал- 
майор Кристофер Богдан ( у 2012-йил декабр ойидан бери “F-35” 
дастуридаги Пентагон вакили хисобланади) харбийлар “F-35” “X”, 
“Y” ва “Z” функциялари билан жихозланиши кераклигини айтганда 
“Lockheed Martin” шартнома шартларига мувофик жавоб берган. 
Кутилаётган натижаларнинг чалкашлиги текширувларга, харажат­
лар ва жазоларга олиб келди. Субпудратчиларнинг мураккаб тар-
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моги хам вазифалар хакида аник тасаввурга эга эмас эди. Масалан, 
Пентагон бош инспектори “F-35” дастурининг рахбарларини пуд- 
ратчилар ва субиудратчиларга лойиханинг хавфеизлиги, сифати ва 
техник тавсифларига куйиладиган асосий талабларни аник тушун- 
тирмасликда айблади. Субпудратчиларнинг ишини мувофиклашти- 
риш учун жавобгарлик “Lockheed Martin” зиммасига тушади деб 
кутилди. Натижада ишлаб чикарилган жихозлар ва дастурий таъ- 
минот керакли даражага етмади, чунки компания ва унинг суб- 
пудратчилари Пентагон лойихалаш, ишлаб чикариш ва сифатни 
бошкариш жараёнларидан кутган холатда эмас эди. Бир хил талаб­
лар мавжуд булмаганда етказиб берувчилар жараёнларни керакли 
даражада бахолаб билмайдилар ва тегишли кисмларни етказиб 
беришни таъминлай олмайдилар. Камчиликлар экспонент сифатида 
усиб борди. Хусусиятлар, сифат ва стандартлар буйича камчилик­
лар сони усишда давом этди, бу эса самолётни жуда киммат ва узок 
вакт давомида узгартириш зарурати тобора кескинлашиб боришини 
англатади.

Хулоса урнида айтадиган булсак, окилона жараённинг эъти- 
борсизлиги, ички ва ташки манфаатдор томонлар уртасидаги ёмон 
алока “F-35” лойихдеи муваффакиятсизлигининг сабабларидан би­
ри булди. Унинг рахбарияти ханузгача ушбу муаммони хал килиш­
га интилмокда. Бу борада жараёнларда купрок иштирок этишни, 
батафеилрок тавсифларни ва аникрок тушунтиришлар беришни ки- 
дирмокда. Богдан 2013-йил сентябр ойида: “Биз коникарли натижа- 
ларга эришдик. Одамлар бир-бирларини тинглай бошлашганда улар 
кушнини айблашни бас килишади ва муаммони хал килиш йул- 
ларини топишади”10, -  деган эди.

Пентагон фаол иштирок этиш маданияти, тушунтириш ва 
аник тахминлар маданиятини шакллантира оладими ва ушлаб тура 
оладими, буни, албатта, вакт курсатади. Аммо хозирда бир нарса
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аник ва тажриба шуни курсатадики, Пентагон окилона жараёнга 
хамда ихтиёрий хамкорлик ва билим алмашиш каби мухим холат- 
ларга бепарволик кила олмайди.

Биз энди нихоят урганган нарсаларимизни бирлаштиришга 
ва келгуси бобда мухокама килинадиган стратегик келишувнинг 
мухим масаласини хал килишга тайёрмиз. Стратегик уйгунлик -  бу 
олдинги бобларда мухокама килинган барча асосий фикрларни 
бирлаштирган мураккаб тушунча. Бунинг ёрдамида компания стра- 
тегиясининг барча жихатлари, яъни фойда омилидан тортиб инсон 
омилига кадар бир-бирини узаро мустахкамлайди хамда бирга- 
ликда самарали ва ишончли стратегияни таъминлайди.

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ■4------------------------------------------------------------------------------------ ►-
8-боб. Амалга ошириш жараёнини стратегияга киритиш
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9-БОБ

КИЙМАТ, ФОЙДА ВА ИНСОН ОМИЛИНИНГ 
МУВОФИКЛИГИ

Одатда, агар инсонлардан мовий уммон стратегияси нима 
эканлигини ва унинг м у в а ф ф ак и я т и н и тушунтиришларини сурасак, 
куйидаги учта жавобдан бирини оламиз. Баъзиларнинг фикрича, 
мовий уммон стратегиясида энг мухим нарса бозор чегараларини 
узгартириш ва харидорларга кескин ошган нархни таклиф килиш- 
дир.

Бошкалар эса бу борада янги мижозларни фойда келтириши 
учун стратегик нархлаш, максадли харажатлар ва бошкалар оркали 
бизнес моделини инновация килишнинг мухим эканини айтишади. 
Колганлар мовий уммон стратегияси ходимлар ва шерикларга тугри 
муносабат туфайли мумкин булган ижодий ёндашув, билимлар 
алмашинуви ва одамларнинг ихтиёрий хамкорлигига асосланганли- 
гига ишонишади. Аслида учала жавоб хам тугри. Дархакикат, биз 
ушбу жихатларнинг барчасини уз навбатида мухокама килдик ва 
сизга минимал хавф билан максимал имкониятларни кулга кирити- 
шингиз мумкин булган воситалар ва моделларни таклиф килдик. 
Аммо шуни унутмангки, ушбу учта жавобнинг хар бири етарлича 
тулик эмас.

Биз мовий уммон стратегиясининг охирги тамойили -  муво-
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фиклик тамойилига келдик. У мовий уммонни яратишдан унинг 
ривожланишигача булган йулни тугатади, доирани ёпади ва барча 
харакатларимизни баркарор, юкори самарали стратегияга айлан- 
тиради.

Уч стратегик таклиф

Энг юкори даражадаги бутун бир стратегиянинг муваффа- 
кияти учта омилга боглик. Булар киймат таклифи, фойда таклифи 
ва инсон омили билан боглик булган таклифлардир1. Компания 
стратегия муваффакиятли ва баркарор булиши учун харидорларни 
жалб киладиган таклифни яратиши керак. Бунинг учун ушбу так­
лиф буйича пул ишлашга имкон берадиган бизнес моделини вужуд- 
га келтирмок керак хамда узи билан ишлаётганларни унинг страте- 
гиясига амал килишга ундаши керак. Яхши стратегиянинг мазмуни, 
биринчи цавбатда, мижозлар учун жозибадор нарх таклифи ва 
компания учун етарлича фойда таклифига асосланган булиши кун- 
дай равшан.

Аммо стратегияни амалга оширишнинг давомийлиги, асо- 
сан, одамларни рагбатлантириш кобилиятига богликдир. Барча 
тусикдарни енгиш ва окилона жараён оркали ишчилар ишончини 
козониш мотивация учун етарли эмас. К̂ ол аверса, у тегишли оки­
лона рагбатларга мухтож булади.

Биз айтмокчи булган учта стратегик таклифлар компанияда 
стратегияни шакллантириш ва амалга оширишга комплекс ёнда- 
шувни таъминлайдиган тузилмани яратишга имкон беради2. Акс 
холда, компаниянинг стратегиясини киска муддатли муваффакият 
ёки аста-секин келадиган муваффакиятсизлик кутаётган булади. 
Купчилик ушбу тузокка тушади. Компания стратегия тугрисида

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ ►
9-бо6. Киймат, фойда ва инсон омилининг мувофик/шги
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тулик тушунча булмаган тавдирда битта ёки иккита стратегик так­
лиф билан ишлашни бошлайди. Нарх таклифини ёки фойда такли- 
фини тугри тайёрлаш учун курашаётган аммо инсон капиталини 
жалб килишни истамайдиган компанияни тасаввур килинг. Компа­
ния кабристонларида бундай ташкилотлар куп. Бу ёмон бошкарув- 
нинг классик холати сабабидандир. Худди шу куринишда ёмон 
таркибга эга булган стратегияни муваффакиятли амалга ошириш 
аслида муваффакиятсизликка олиб келади.

Баъзан стратегияни яратишда бир эмас, балки бир неча 
манфаатдор томонлар булади. Бундай х,олларда улар учун стратегик 
таклифни куриб чикиш керак. Хуллас, агар стратегияни муваффа­
киятли амалга ошириш факат компания ходимларининг фаол ишти- 
рокига боглик булса, унда таклиф факат уларга каратилиши керак. 
Аммо мабодо компанияга ёрдам керак булса, масалан, дейлик, таъ- 
минотчи шерик, у х,олда потенциал шерикка стратегиянгизни кул- 
лаб-кувватлаш учун яхши рагбатни таклиф килишингиз керак. Бун­
дай пайтда компания ходимларга ва етказиб берувчининг шеригига 
алох,ида эътибор каратадиган таклифни тайёрлаши уринли булади. 
Корпоратив мижозлар билан ишлашда иккита киймат таклифлари 
булиши мумкин. Булардан бири мижоз компанияси учун, иккин- 
чиси эса ушбу компания мижозлари учун тегишли саналади.

Стратегик мувофикликни таъминлаш маркетинг, ишлаб чи­
кариш, кадрлар ва бошка сохдлардаги менежерларнинг эмас, балки 
компания топ менежерларининг вазифасидир. Агар рахбарнинг мо- 
йиллиги бирор бир с о ха га кучли каратилса, одатда, стратегик уй- 
гунликка эриша олмайди, чунки учта стратегик таклифнинг урнига 
у купи билан битта ёки иккитасига эътибор каратади, холос. Охир- 
окибат, ишлаб чикариш булимининг бошлиги харидорларнинг эх,- 
тиёжларини кондириши ёки одамларни оддий узгарувчан харажат­
лар деб х,исоблаши мумкин. Маркетинг менежери нарх таклифига

УЧИНЧИ К,ИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ<         —      ——   
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эътибор каратиши мумкин, аммо колган иккита таклифни хд де- 
ганда хисобга олавермайди.

Агар компанияда мавжуд булган учта стратегик таклифни 
ишлаб чиксангиз ва бирлаштирсангиз, сиз юкори самарали ва бар- 
карор стратегияга эга буласиз.

Албатта, компания жойлашган уммон рангидан катьи назар 
унга тушунарли стратегик таклифларнинг тулик туплами зарур 
булади. Фаркли томони уларнинг изчиллигига кандай эришмоклик- 
дадир. К^иска уммон шароитида сиз тафовут фойдасига ёки кам 
харажатлар фойдасига хал килувчи карор кабул килишингиз керак 
ва шу билан бирга сохада мавжуд булган шарт-шароитларга амал 
килишингиз керак. Бундай холатда дифференциация ва паст нарх­
лар сохадаги мукобил стратегик позициялар хисобланади.

Компания мовий уммон стратегиясининг бир кисми сифати­
да узининг учта стратегик таклифларини хар иккала табакалашти- 
риш ва харажатларни камайтиришга йуналтирган такдирдагина 
юкори самарадорликка эришиши мумкин. Айнан шу дастур муваф­
факиятли ва баркарор мовий уммон стратегиясини яратишга имкон 
беради (9.1.раем). Бир ёки иккита стратегик таклифлар хали хам ён 
томондан кучирилиши мумкин, бирок учаласини бирдай олиш 
мураккаб кечади. Бу, айникса, инсон омили билан боглик булган 
таклифга тааллуклидир, чунки у одамлар уртасидаги муносабатлар- 
га таянади. Бундай муносабатлар эса бир кечада пайдо булмайди, 
албатта.

Агар содир булаётган нарсага жидций таъсир курсатадиган 
ташки манфаатдор томонлар булса, инсон омили билан боглик 
тугри тузилган таклифни нусхалаш янада кийинлашади ва бунинг 
учун купрок вакт талаб этилади, яъни келишилган стратегия янада 
баркарор булади.

273



9.1. раем. Стратегик ур^унлик

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ —   - ■■—      —     ►
9-бо6. Киймат, фойда ва инсон омилининг мувофик̂ лиги

Киймат таклифи
Харидорлар таклифдан ола 
диган фойда, улар туламайди 
ган харажатлар

Имтиёзлар таклифи
Берилган таклифдан компания 
оладиган даромад, ва ишлаб 
чик,ариш ва етказиб бериш 
харажатлари

Инсон омилига боглик, таклиф
Стратегияни амалга оширишни 
куллаб-кувватлаш учун paf6aT 
лантирувчи омиллар ва 
мукофотлар

Мовий 
уммонга стратегик '>

/ ёндашув
Хар учала таклифни 
умумийлаштириб ва 

' х̂аражатларни камайтиу 
\ришга йуналтиришга/ 

каратилган

Алвон 
уммонга стратегикХ 

ёндашув
Хар уч таклифни муво-\ 

!фиклаштириш ёки фарк- 
аш, ёки харажатларни 

камайтиришга- , 
\  каратилган /

М овий уммонда стратегик уйгунликка кандай эриш иш
мумкин

Компания юкори самарали баркарор мовий уммон страте­
гиясини ишлаб чикишда кандай килиб бирдамликка эришиш мум- 
кинлигини куриш учун Британиянинг “Comic R elief’ хайрия ташки- 
лоти тарихига бир кур назар ташлаймиз. 1985-йилда ташкил этил- 
ган ушбу ташкилот дархол Британиядаги бошка хайрия ташкилот- 
лари орасида уз урнини эгаллади. У киска вакт ичида шухрат ко- 
зонди. Бу сохадаги энг кам харажатлар унга шон-шараф келтирди. 
Буюк Британияда “Comic R elief’нинг тан олиниш даражаси 96% ни 
ташкил килди ва ташкилотнинг узи 950 миллион фунт стерлингдан
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купрок маблаг туплади. Айтиш керакки, ташкилот бадавлат хомий- 
лардан ва илгари хеч качон хайрия килмаган кишилардан шунча 
маблаг ола билди. Британиядаги хайрия ташкилотларида олинган 
маблагларнинг уртача хисобда атиги 45 фоизи хусусий хайрия маб- 
лаглари, колган кисми давлат грантлари ва корпоратив бадаллар- 
дир. “Comic R elief’ барча маблагларии жисмоний шахслардан олди. 
Энг кизиги ташкилот маркетинг кампанияларини у т а а з м а д и  Ва 
хайр-эхсон килишни сураб тегишли жойларга хат хам юбормади. 
Ташкилот уттиз йилдан бери мавжуд, аммо у яратган мовий ум­
монда хали хам унинг урнини эгаллайдиган шериги топилганича 
йук. Бундай юкори ва доимий самарадорлик, таъкидлаб утиш керак­
ки, стратегияларнинг уйгунлигидан келиб чикади. Келинг, “Comic 
R elief’ кандай килиб аник натижага эришганлиги билан танишиб 
чикайлик.

Ушбу сохада жозибадор киймат таклифи билан жалб кили- 
ниши мумкин булган эхсон килувчилар мижозлар ролини бажара- 
ди, десак хато килмаган буламиз. Ушбу таклиф ташкилот узининг 
“даромадини” ошириш, яъни харажатларни коплайдиган ва кейин- 
чалик хайрия фаолиятига йуналтириш учун курган бизнес моделига 
бевосита богликдир. Одатда, инсон омили билан боглик булган 
таклиф ходимларни, кунгилли хайрия ташкилотчиларини, корпора­
тив шерикларни ва таникли кишиларни рагбатлантиришга каратил- 
ган булади.

“Comic R elief’ таклифлари Британиядаги бошка хайрия 
ташкилотларининг ухшаш таклифларидан нимаси билан фарк кила­
ди?

Энди уларни таккослаймиз. Таккослаш натижасида барча 
учта стратегик таклифлар келишилган хамда фаркланиш ва паст 
харажатларга йуналтирилган вазиятда битта таклифнинг асосий 
омиллари купинча бошкаларни куллаб-кувватлаш вазифасини ба-
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жаргани кузга ташланади. Масалан, ташкилот имтиёзлар ва инсон 
омилига оид уз таклифларини кучайтирадиган нарх таклифини тай- 
ёрлаши мумкин. Олинган дизайнни нусхалаш жуда кийин булади. 
Бу “Comic R elief’да айнан шундай куринишда юз берди.

Киймат таклифи

Буюк Британиянинг хайрия ташкилотлари узларининг ком- 
панияларида одатий анъанага биноан одамларда ачиниш, айбдор- 
лнк туйгуларини уйготиш ва хайр-эхеон килишни рагбатланти- 
ришга мулжалланган кайгули ёки хайратланарли тасвирлардан 
фойдаланадилар. Асосий ургу, одатда, бадавлат кекса эхеон килув- 
чилардан келадиган катта микдордаги маблаг ни излаш ва олишга 
каратилади. Энг кенг таркалган усуллардан бири зок реклама ком- 
паниялари ва доимий максадли хабарлардир.

“Comic R elief’ ачиниш ва айбдорлик туйгуларидан фойда- 
ланмади. Ушбу ташкилот “Кизил бурун куни”, яъни мамлакат буй- 
лаб нишонланадиган кунгилочар хайр-эхеонлар тупламидан, ку- 
нгиллилар пул йигиш учун кулгили сахналарни уйнашадиган кун- 
лардан фойдаланишди. “Кизил бурун кун и" кунгилочар телемара- 
фонида кино ва телевидение юлдузлари хам иштирок этади. “Кан­
дай ачинарли, нима хакда гапиряпсиз! Келинг, янада кулгили то­
мошалар килайлик, бунинг учун пул йигиб дунёни узгартнрайлик”, 
каби чакириклар асосий планга чикарилди.

“Comic R elief’ эхеон килувчилардан катта маблагларни кут- 
мади. Унинг кампаниясида иштирок этиш жуда оддий ва кизикар- 
лидир. Бир фунт учун кичкина кизил поролон бурунни сотиб олиш- 
нинг узи кифоя. Хар кандай кишини табассум килишга ундайдиган 
ушбу матохни хамма жойдан топиш мумкин эди. Бундан танщари
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сизга кулгили томоша к)фсатган дустингиз, кариндошингиз, куш- 
нингиз ва хдмкасбингизга пул тулаш оркали хайр-эх,сон кили- 
шингиз мумкин буларди. Масалан, Лондон сайёхлик агентида иш- 
лайдиган йигит хар кандай вазиятда хам умуман гапирмасликка 
харакат килади ва ушбу кизик жараённи томоша килган дустлари, 
хамкасблари унинг бу томошаси учун 500 фунтдан купрок хайр- 
эхеон йигишади.

“Comic R elief’нинг одамлардан хайр-эхеон йигишдаги узи­
га хос ёндашуви нафакат кулаётган одамларга тегишли, балки 
унинг атрофидаги барчага тааллукли эди. Бошка ташкилотлардаги 
эхеон йигиш жараёнида нотаниш одамлар сиздан пул сурайди. Бу 
ерда эса дустингиз, севимли инсонингиз, хамкасб, хуллас, сизга 
бефарк булмаган барча кишилар жараёнда бирдек катнашадилар .

“Comic R elief’ анъанавий хайрия ташкилотларидан фаркли 
равишда хатто энг камтарона хайр-эхеонларни хам кадрлайди. 
Масалан, “Кизил бурунлар” марафонида бир маърузачи жажжигина 
кизчадан “унинг чунтак пуллари” яъни 1,9 фунт стерлинг берса, бу 
билан етти нафар африкалик болани бокишга уз хиссасини кушиши 
мумкинлигини айтганида тупланган одамлар уз пулларининг беху- 
да нарсаларга сарф килинмаслигини ва кимгадир ёрдам беришлари 
мумкинлигини тушунишади. Шу сабабли хатто энг кашшок ва энг 
ёш болалар хам мухим ишга хисса кушиши ва шахеан “дунёни 
узгартириши”да катнашиши мумкинлигини англаб етадилар.

Анъанавий хайрия ташкилотлари йил давомида маблаг туп- 
лашади. “Comic R elief’ компанияси эса одатий зерикарли намойиш- 
ларни хохламайди ва хар икки йилда бир марта пухта тайёрланган 
тадбирни утказади. Бу ерда мухим жихатлардан бири шуки, бошка 
ташкилотлар каби эхеон килувчилар доимий суровлардан чарча- 
майдилар, аксинча, улар Буюк Британияда деярли миллий байрамга 
айланган навбатдаги “Кизил бурунлар куни”ни интиклик билан ку-
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тишади.
Албатта, “Comic R elief’ тупланган пулларнинг барчаси 

хайрия ишларига сарфланишига ва бунда кичик хисобдаги пул хам 
кушимча харажатларга ёки ишчиларга сарфланмаслигига кафолат 
беради (бу анъанавий хайрия ташкилотларининг одатий амалиёти). 
Одамлар шаффофликни яхши курадилар. Негаки улар йигилган 
маблагларнинг хакикатан хам эхтиёжманд кишилар кулига кандай 
етиб бориши хакида бош котириб утиришлари шарт эмас. “Comic 
R elief’ куллаган услубнинг натижаси шуки, бун нафакат кулгили 
куринишларга эга, балки одамларда хаётга кизикиш уйготади ва хар 
кимга: боладан кекса одамгача, камбагалдан бойгача булган хар 
кандай одам учун киймат таклифини ярата олди.

Фойда таклифи

“Comic R elief’ шундай ажойиб ютукларга кандай эришади?
Йигилган барча эхеонлар факат хайрия учун сарфландими?
Унутмангки, жозибадор нарх таклифи имтиёзларнинг кизи- 

карли таклифи билан куллаб-кувватланади. Бу сизга арзон нархлар- 
даги тузилмани олиш ва шу билан бирга хар бир ракобатчиникидан 
бошкача маблаг туплаш имконини беради.

Анъанавий хайрия ташкилотлари хайр-эхеонларни бир неч- 
та манбалардан йигадилар ва бунинг учун турли усулларни куллай- 
дилар. Турли давлат ташкилотларига, трестларига ва фондларига 
грант олиш учун ариза юборишади. Бадавлат ва обрули одамлар 
хамда компаниялар учун хайрия гала концертларини ташкил кили- 
шади. Почта оркали суров юбориш ёки телевидение оркали муро- 
жаат килиб хайр-эхеонларни очик сурашади, шунингдек, хайр- 
эхеон дуконларни хам юритишади. Ушбу усулларнинг деярли
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барчаси ортикча харажатларни уз ичига олади, яъни ходимлар, 
рахбарлар, колаверса, биноларни ижарага олиш ёки керакли мулкни 
сотиб олиш учун туловлар талаб килинади.

“Comic R elief’ бу усулларнинг барчасидан воз кечди. У вакт 
ва пулни бехуда сарфламади: кимматбахо хайрия концертларини 
ташкиллаштирмади, грант олиш учун мурожаат килмади ва давлат 
ташкилотлари хамда фондларидан пул сурамади. Колаверса, таш­
килот хайрия дуконларга эга эмас. Буларнинг урнига мавжуд булган 
чакана савдо дуконларига, супермаркетларга, бутикларга кизил 
поролон бурунларни сотишни таклиф килди. “Comic R elief’ гавжум 
бозорда ракобатга кирмади, аксинча, бошка хайрия ташкилотларига 
маблаг етказиб берди, шунинг учун маблаг билан ишлаш нархи 
унинг учун кескин пасайди. Баъзи маълумотларга кура, “Comic 
R elief’ хайрия ташкилоти учун одатий операцияларнинг 75 фоизи- 
дан воз кечишга муваффак булди.

Таъкидлаш керакки, ташкилот маблагларни ноанъанавий 
тарзда туплади ва шунинг учун унинг харажатлари хам кам булди. 
Ташкилот асосчилари эхсон килувчилар оркасидан пул сураб 
юр ишни эмас, балки эхсон килувчининг узи бу жараёнда иштирок 
этадиган вазиятни юкори бахолашди. Маблагнинг асосий кисми 
кунгилочар сахналарни уйнаётган кунгиллилар хиссасига тугри ке- 
лишини хисобга олсак, “Comic R elief’ ходимларининг харажатлари 
хам жуда паст эканлиги аён булади. Анъанавий хайрия ташкилот­
лари оддий одамларга камдан кам ва тизимсиз равишда мурожаат 
киладилар. “Comic R elief’ эса "Кизил бурун куни" билан, биринчи 
навбатда, оддий одамларга каратилган ва маблаг олиш учун бар­
карор каналга эгадир. Анъанавий хайрия ташкилотлари маблаглар­
ни, асосан, бой ва кекса ёшдаги эхсон килувчилардан йигади.

Энг мухими шундаки, “Кизил бурун куни” марафони -  
одамларни хайрия учун маблаг йигишга жалб килаётган юлдузлар
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иштирокидаги комедик экстравагант телевизион намойиши “Comic 
R elief’дан катта маблаг талаб килмайди. Барча иштирокчилар (теле­
компания эгалари ва студия ходимлари, мехмон юлдузлар) текин 
хизмат килишади. “Comic R elief’ анъанавий хайрия ташкилотла- 
ридан фаркли равишда улкан маркетинг харажатлари билан тулиб- 
тошган бозорга чикиш йулида реклама учун пул сарфламайди, 
балки “Кизил бурунлар куни” атрофида мунтазам равишда оммавий 
ахборот воситаларида ва огзаки рекламага таянади, холос.

“Comic R elief’ узининг темир кои дал ар ига амал килиши 
учун корпоратив шериклар ташкилотнинг харажатларини коплаша- 
ди ёки уни зарур нарсалар билан таъминлайдилар. Шу боисдан хам 
“Comic R elief’ нафакат нархнинг жозибадор таклифини, балки 
минимал нархда имтиёзларнинг фаркланган таклифини хам амалга 
ошириши мумкин.

Инсон капитали буйича таклиф

“Comic R elief’ ташкилотида ходимлар сони кам, улар юкори 
мотивацияга эга ва киймат таклифи билан илхомланган кишилар- 
дир.

“Кизил бурунлар куни” гояси дастлаб хар кандай киптига 
озгина булса-да аклдан озиш хиссини беришга мулжалланган эди. 
Бунда иштирок этиш коидалари жуда оддий: сиз хар икки йилда 
атиги бир марта кандайдир кизикарли томошаларни бажаришингиз 
керак. Ташкилот веб сайтида сизнинг тасаввурингизни уйготадиган 
ва кулгили фокуслар билан илхомлантирадиган, шунингдек, дуст- 
ларни кандай килиб кунгилочар тадбирга кушилишга таклиф кила- 
диган гоялар туплами мавжуд, албатта.

“Comic R elief’ маблаг туплашда фаол иштирок этишни так-
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лиф килиш, бунинг учун бир нечта “ахмокона” сах,наларни уйнаш 
оркали нафакат одамларга дам олиш учун асос яратади, балки улар­
га катта ташкилотнинг бир кисми эканлини хис килишларига ёрдам 
беради. Шунингдек, одамлар дунёни янада яхширок килишга ёрдам 
беришларини тушуниб борадилар. Хайрия максадлари учун пул 
йигиш асносида актёрга айланган одам дустлари, кариндошлари ва 
хамкасблари томонидан хурматга еазовор этилади. Мазкур ташки­
лотнинг кунгиллилари, яъни маблаг йигадиган артиетлар, бир кун- 
лик муваккат актёрлар дунёни узгартиришга уз хиееаларини куша- 
ди ва бундан катта завк оладилар.

Хуллас, эътироф этмогимиз уринлики, “Comic R elief’ катта 
сармояларни талаб килмайдиган ва Буюк Британиядаги одамларни 
уз номидан маблаг йигишга илхомлантирадиган инсон капитали 
сохасида жозибадор таклифни ярата олди. Буни анъанавий ташки- 
лотлар билан таккосласангиз, уларда кунгиллилар тинимсиз мехнат 
Килишганини ва купинча катта курбонликлар юз берганини кура- 
сиз.

Инсон капитали сохасидаги арзон, аммо табакалаштирилган 
“Comic R elief’ таклифи корпорацияларга хам, юлдузларга хам те- 
гишлидир. Факатгина кунгиллилик оддий кишиларга келтирадиган 
имтиёзлардан тапщари хомийлик корпорациялари ва мехмон юл- 
дузлари бутун мамлакат буйлаб улкан бепул реклама олишади. 
Бунинг сабаби шундаки,’’Comic R elief’ томонидан ишлаб чикилган 
Киймат таклифи куплаб оммавий ахборот воситаларини лойихада 
“Comic R elief’ иштирок этишга ундайди ва бу телевидение оркали 
эфирда юз соатдан ошик ва матбуотда эса минглаб маколалар билан 
ёритилади. Натижада ташкилотнинг корпоратив хомийлардан ёки 
юлдузлардан уларнинг дастурида иштирок этишларини сурашига 
эхтиёж колмайди. Олинган маблагларнинг мухтожларга 100% топ- 
ширилиши хакидаги ваъданинг бажарилиши ва хамма бундан
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фойда куриши учун улар узлари тайёр холда ёрдам берадилар. 
“Comic R elief’ томонидан килинган ишлар шуни курсатадики, та- 
фовут ва харажатларни кискартиришга йуналтирилган киймат, фой­
да ва инсон капиталининг бирлиги вакт утиши билан сусаймай- 
диган хамда барча томонлар учун фойдали булган кучли тулкинни 
келтириб чикармокда.

Агар стратегия еталича мувофикдашт ирилмаган булса

Мовий уммоннинг эътибор билан мувофиклаштирилган 
стратегияси, дейлик, “Comic R elief’ стратегияси ички узини узи 
таъминлаш кобилияти билан ажралиб туради ва унга таклид килиш- 
нинг имкони деярли йук. Акс холда, хатто мовий уммон хакидаги 
энг истикболли гоя -  янги бозорга тезкор кириш стратегияни жози- 
бадор кила олмайди ва компания хеч булмаганда узининг асл суръ- 
атини саклаб колиш учун куп куч сарфлашига тугри келади. Ёки 
охир-окибатда бутунлай муваффакиятсизликка учраши мумкин 
булади. Шунинг учун тез-тез бу ёки бошка янгилик кандай килиб 
янги бозорларни очаётганини, хаяжонни тугдираётганини, аммо 
якунда эса ишдан чикишининг гувохи буламиз. Фикримиз исботи 
сифатида “Tata Nano”HH олайлик. Дастлаб, ушбу лойиха “халк 
автомобили” сифатида кенг реклама килинди. Оммавий ахборот 
воситалари ушбу моделни уша пайтда бозордаги бошка автомобил- 
ларга Караганда фаолрок ёритиб боришди. 2009-йил март ойида 
ушбу модел оммага такдим этилди ва кейинги икки хафта ичида 
унга икки юз минг буюртма берилди. Хуллас, “Tata Nano” автомо- 
билсозлик тарихида янги савдо рекордини урнатди.

Бу уринда киймат таклифи мовий уммонга хос булган барча
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хусусиятларни уз ичига олган. “Tata Nano”HH бозорга олиб чикиш 
учун “Tata Motors” йуловчи автомашиналари ва икки гилдиракли 
харакатланиш мосламалари бозорида мавжуд булган мижозларнинг 
асосий омилларини узгартирди. “Tata Nano” енгил автоулов сифа­
тида х.инд оиласига хар кандай об-хдвода хайдаш учун хавфсиз, 
муаммосиз транспорт воситасини такдим этди. Эътиборли жихати 
шундаки, ушбу машина купчилик хиндларнинг хар куни ишлата- 
диган энг арзон икки гилдиракли мопедидан киммат турмаган. Од- 
дий килиб айтганда, компаниянинг киймат таклифида фарк ва паст 
нарх мавжуд эди. Бу купчилик хиндлар учун уларнинг талабини хар 
томонлама кондирувчи биринчи машина эди.

“Tata Motors” жозибадор киймат таклифига илтифотли фой­
да таклифини хам кущди. “Tata Group” рахбари Ратан Тата бошчи- 
лигида “Tata № по”да ишлайдиган жамоа дизайн, ишлаб чикариш, 
маркетинг ва техник хизмат курсатиш харажатларини камайти- 
ришнинг бир неча усулларини таклиф килди. Хуллас, машинанинг 
икки цилиндрли двигател билан жихозланиши ва орка гилдиракка 
эга булиши нафакат унинг нархини пасайтиришга, балки машинани 
бир хил улчамларда тежамкор ва кулайрок килишга имкон берди. 
Икки цилиндрли двигател пулатдан эмас, алюминийдан ясалган 
эди, шунинг учун енгилрок, арзонрок ва ёнилгини тежаши юкори 
булди. Компания, шунингдек, бошка барча элементларни сезиларли 
даражада соддалаштирди. Чунончи, эшик туткичидаги кисмлар- 
нинг 70 % олиб ташланди.

Мазкур компания иктисодиёт учун хашаматнинг зарур бул­
маган элементларидан воз кечган холда хатто лойиханинг нархини 
пасайтириш учун керакли томонларни саклаб колишга харакат кил­
ди. Жумладан, автоуловдаги эшиклар сонини иккитага камайтириш 
оркали харажатларни сезиларли даражада камайтириши мумкин 
эди, лекин бундай килмади. Чунки бир неча кишилардан иборат
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булган х,инд оиласи бунака машинадан фойдаланишга кийналарди. 
Узингиз уйлаб куринг: икки эшикли машинада кекса аёл орка урин- 
дикка кандай ута оларди?

Хуллас, компаниянинг харажатларни кискартириш ишлари 
нарх таклифини кучайтирди ва натижада арзон нархлар билан бирга 
имтиёзларнинг келишилган дифференциал таклифи олинди.

НТундай булса-да, жозибадор нарх таклифи ва имтиёзлар­
нинг жиддий таклифига карамай “Tata Ыапо”нинг дастлабки муваф- 
факияти тезда издан чикди ва компания уз савдо режасини бажара 
олмади хамда мижозларнинг талаблари кондирилмади.

Хуш, нега бундай булди?
Текширув натижасида аникланишича, муваффакиятсизлик- 

нинг бош сабаби лойиха муваффакияти хамкорларга юборилган ин­
сон капитали сохасидаги таклиф жуда суст тайёрланганлиги булган. 
Компания энг яхши ниятлар ва барча саъй-харакатларга карамай уз 
заводларини курган Сингур (Fарбий Бенгалия) ахолиси билан хам- 
корлик кила олмади. Бунда асосий тусик махаллий ахолининг сано­
ат зонаси учун уз ерларини беришни истамаслиги эди. Колаверса, 
ерларини беришга рози булганлар билан эса уларга туланиши керак 
булган компенсация борасида хам тортишувлар келиб чиккан. 
Натижада “Tata Nano” заводларини бошка худудга утказиш буйича 
харакатлар зое кетди. Х,озирги вактда компания “Nano” лойихасини 
кайта тиклаш устида иш олиб борадиган янги жамоани шакллантир- 
ган. Айтиш керакки, агар ушбу жамоа йул куйилган камчиликлар ва 
омадсизликларни енгиб ута олса, олдинги хатоларни такрорламаса, 
уз олдига куйган муваффакиятга эришишлари мумкин.

Юкори самарали ва баркарор мовий уммон стратегиясини 
яратиш учун узингизга бир нечта савол беришингиз керак.

Сиз учта стратегик таклиф келишилган хамда тафовут ва 
харажатларни камайтиришга каратилган деб айта оласизми?
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Айтинг-чи, барча асосий манфаатдор томонларни, шу жум- 
ладан, ташки томонларни, яъни стратегиянгизни самарали амалга 
оширилишига боглик булганларни аниклай олдингизми?

Хдр бир хамкорингиз ва узингиз учун янги режангизни 
амалга оширишга ёрдам берадиган бундай жозибали таклифни 
ишлаб чикардингизми?

Барчасини жамлаштирамиз

Ушбу хусусиятни тугри англаб етишишимиз учун ракамли 
мусика саноатининг мисолларига мурожаат килсак, бу хакда тулик 
тасаввурга эга буламиз. Келинг “Napster” ва “iTunes” лойихалари- 
нинг йулга куйилишига диккат килайлик. Иккала холатда хам стра­
тегияга эътибор каратган буламиз. Яъни бунда ракамли мусика бо- 
зо-рида ишлатилмаган улушни яратиш ва эгаллаш истагини кура- 
миз. “Napster” кашшоф имтиёзидан фойдаланди, унинг киймат 
таклифи хаммага ёкди, лекин у танлаган стратегия умуман нотугри 
эди. Аммо “iTunes”, аксинча, таъсирчан муваффакиятга эришди, 
ракамли мусика бозорида етакчи уринни эгаллади ва уни янада 
кенгайтирди. Уларнинг уртасидаги бу стратегиялар, авваламбор, 
мувофиклик билан фарк килар эди.

“Napster”ra стратегияни тулик тушуниш кобилияти етиш- 
мас эди, шу сабабдан шериклар олдида компаниянинг яратилган ва 
жуда жозибадор кийматини куллаб-кувватлаш учун ташки таклиф­
ни шакллантира олмади. Овоз ёзиш компаниялари даромадларни 
таксимлаш билан хамкорлик килишни таклиф килганида, яъни уза­
ро манфаатли ечимни уртага ташлаганида “Napster” кайсарлик 
билан иш тутди. компаниянинг менежменти шунчалик тез усиб 
борар эдики, у асосий капитал шерикларига, яъни рекорд компания-
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ларга табакалаштиришни хдм, харажатларни камайтиришни хам 
таъминлайдиган инсон капитали сохасида бундай ташки таклифни 
яратиш зарурияти тугрисида мулохаза юритмади. Уз бизнесига ки­
риш ва узаро фойдали таклифни ишлаб чикиш урнига, овоз мухан- 
дислари куллаб-кувватламаслигидан катьи назар максадга эриша- 
ман деган хаёлда булди. Натижа эса аянчли якун топди: компания 
муаллифлик хукукларини бузиш ва фаолиятни тухтатишга мажбур 
булди. Уз мижозларининг йирик сонини хисобга оладиган киймат 
таклифини ишлаб чикишга хам вакт тополмади. Бундай нотугри 
стратегия “N apster”HHHr муваффакиятини бузди.

“Apple” эса, аксинча, ишлаб чикилган ва келишилган стра­
тегик таклифларнинг бутун тупламини гайёрлади. Харидорлар 
учун килинган мавжуд таклиф инсон капитали сохасидаги жозиба- 
дор таклиф билан тулдирилди, яъни ташки шериклар -  йирик овоз 
ёзиш компаниялари ишга жалб этилди. Шу сабабли “Арр1е”нинг 
таклифини бешта энг йирик компаниялар: “BMG”, “EMI Group”, 
“Sony”, “Universal Music Group” ва “Warner Brothers Records” 
куллаб-кувватлашди. “iTunes” юкланган хар бир кушик учун овоз 
ёзиш компанияси юклаб олиш нархининг 70 фоизини узига олади. 
Ушбу куриниш хам “Apple”, хам унинг бизнес шериклари учун 
фойдали булди. “iTunes” узининг яратилгунига кадар аллакачон 
оммалашишга улгурган “iPod” сотувларининг усишига ёрдам бер- 
ганлигини назарда тутиб шуни айтиш мумкинки, компания томо­
нидан яратилган таклиф кучайтирилди ва натижада иккала плат- 
формани хам бирлаштирадиган фойдали, кенг камровли фойда 
айланиши яратилди.

Хуш, якуний натижа кандай булди?
К^иймат, фойда ва инсон омили сохасидаги таклифлар-нинг 

уйгунлиги мусикада янги даврни очди хамда “Арр1е”га бозор-нинг 
мутлако янги сегментини яратишга, эгаллаб олишга ва буйсун-

286



диришга имкон берди.
Уз стратегиянгизни тулик тушунииб ишлаяпсизми ва буни 

кандай уддалаяпсиз?
Янги стратегия учта стратегик таклифни тулик бирлашти- 

риб мослаштира олади деб айта оласизми?
Ёдда тутингки, стратегиянгизнинг келажаги шуларга бог­

лик.
Эндиги сух,батимиз вакти-вакти билан мовий уммонларни 

янгилаш канчалик мух,имлиги хдкида боради.
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10-БОБ

МОВИЙ УММОННИ ЯНГИЛАШ

Мовий уммонни яратиш бир марталик ютук эмас, балки 
динамик жараёнлигини унутмаслигингиз керак. Мовий уммонни 
яратган компания эртами-кечми уз уфкида таклидчиларнинг пайдо 
булишига дуч келади.

Улар канчалик тез (ёки секин) пайдо булади?
Мовий уммон стратегиясини таклид килиш кай даражада 

осон ёки кийин?
Оддий тил билан айгганда, таклидчилар нимани таклид 

килишлари мумкин?
Компания хдмдаа унинг дастлабки таклидчилари муваффа- 

кият козониб, мовий уммонни кенгайтирар экан, унга янгиларнинг 
келиши ва доиранинг кенгайиши кундан кун ортиб бораверади. 
Уммон янада кизий бошлайди. Шу уринда иккинчи савол тугилиши 
табиий: компания уз бизнесини ёки бизнесларини янгилаш учун 
кейинги мовий уммонни качон яратиши керак?

Ушбу бобда таклид килиш ва мовий уммон стратегиясини 
кандай янгилаш хакида сухбатлашамиз. Янгиланиш жараёнини ту- 
шуниш жуда мухим омилдир. Бунинг натижасида мовий уммонни 
тасодифий муваффакият туфайли яратиш кайта-кайта такрорлани- 
ши мумкин булган яхши урганилган жараёнга айланади.

288



Тацлид цилувчилар учун тусикдар

Мовий уммон стратегиясининг асосларида таклид килувчи- 
ларнинг “нусха олиши”га каршилик киладиган ва уларнинг фао- 
лиятига жидций таъсир этувчи тусиклар мавжуд. Бу хусусда айта- 
диган булсак, мувофиклик, ташкилий тузилма ва бренд билан бог- 

1 лик тусикдарни, шунингдек, иктисодий ва хукукий тусдаги тусик-
ларни санаб у т и ш и м и з  мумкин. Одатда, узига хос мовий уммон 
стратегиясининг эгалари куп йиллар давомида жиддий муаммосиз 
харакат килишади. Чунончи, “Cirque du Soleil” мовий уммони 
йигирма йилдан купрок вакт давом этгани ёки “Comic R elief’ мовий 
уммонининг деярли уттиз йил ёхуд “iTunes”HHHr ун йилдан бери 
мавжуд эканини эслаш кифоядир. Буларнинг бундай баркарорли- 
гини таклид килувчиларнинг йулида учрайдиган тусикларнинг 
борлиги билан изохлаш мумкин. Хусусан:

Тусикларнинг уйгунлиги. 9-бобда айтиб утганимиздек, учта 
таклифнинг х,аммаси -  кдцриятлар, имтиёзлар ва инсон 
капитали -  уларни харажатларни фарклашга ва камайти­
ришга йуналтирилган ягона тизимга бирлаштиради. Бу, 1 
табиийки, стратегияни нусхалашга фаол туск,инлик к,илади.

-  Когнитив ва ташкилий тусиц. Анъанавий стратегик ман- 
тик;к,а асосланган к,иймат инновацияси мантик,ий эмас. 
Масалан, "CNN" пайдо булганда "NBC", "CBS" ва "ABC" янги- 
ликларни кун давомида таникли бошловчилар иштирокисиз 
трансляция к,илиш гоясини масхара к,илишди. К,олаверса, 
"CNN" "Chicken Noodle News" (Товук,ли лагмон янгиликлари) 
лак;абини олди. Эътибор берсангиз, калака к,илинган кишида 
так,лид к,илувчилар тез пайдо булмайди, бу когнитив тусик,- 
нинг мавжудлигидир. Шунингдек, муваффак,иятли компания- 
ни так,лид к,илиш учун так,лид к,илувчилар узларининг амал-
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даги бизнес амалиётига жиддий узгартиришлар киритишла- 
ри керак, бунга купинча ташкилотнинг сиёсати аралашади ва 
шунинг учун мовий уммон стратегиясига так,лид к,илиш к,а- 
рори куп йиллар давомида кечиктирилади. Масалан, 
"Southwest Airlines" авиакомпанияси, ёдингизда булса, уз 
фойдаланувчиларига авиарейслар хизматини автомобиллар- 
даги хизмат нархи баробарида таклиф к,илган эди. Компа­
ниянинг хизматларига так,лид к;илувчилар бунинг учун пар- 
воз йуналишларини тубдан алмаштиришлари, ходимларни 
к,айта тайёрлашлари, маркетинг схемаси ва нархларни узгар- 
тиришлари керак булади. Хизмат маданияти х,ак,ида гапир- 
масак х;ам булади. Хуллас, жуда оз компанияларгина к,иск;а 
вак,т ичида шундай катта ташкилий узгаришларни амалга 
оширишлари мумкин, холос.

Бренд тусиги. Бренд имижи билан юзага келадиган зиддият 
компанияларга мовий уммон стратегияларини так,лид к,и- 
лишни так,ик,лайди. Масалан, гузал моделлардан, абадий 
гузаллик ва ёшликни тараннум этувчи к,иммат к,адок,лардан 
воз кечган "The Body Shop" стратегияси дунёдаги энг йирик 
косметик компанияларни бир неча йил давомида ортда 
к,олишга мажбур к,илди. Негаки рак,обатчиларининг так,лид 
^илиши уз бизнес-моделларининг ишдан чик,ишига олиб 
келиши мумкин эди. Унутмаслик керакки, компаниянинг 
сезиларли даражада ошган бренди дарх,ол овоза булади 
х,амда улкан мухлислар аудиториясига эга булади. Бу эса жуда 
катта реклама бюджетига эга булган энг ашаддий так,лидчи 
х;ам уни шо^супадан тушира олмаслигига кафолатдир. Яна 
бир мисол: "Microsoft" к,арийб уттиз йил давомида "Intuit"- 
нинг инновацион таклифи булган "Quicken" урнини эгаллаш- 
га ^аракат к,илиб курди. Бирок, ишлар (так,лид) ухшамади ва 
2009-йи лда "Quicken'Ya рак;обатчи сифатида яратилган 
"Microsoft Money" лойи^асини ёпишга мажбур булди.
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Ицтисодий ва ^у^уций характердаги тусик,. Агар бозор 
узининг кичиклиги сабабли бошк,а иштирокчини жойлаш- 
тирмаса, табиийки, монополия томонидан так,лид к,илиш 
так,ик,ланади. Масалан, Белгиянинг "Kinepolis" кино компа- 
нияси Брюсселда биринчи мегаплекс кинотеатрини яратди 
ва катта муваффак,иятга эришди. Эътиборлиси шуки, деярли 
уттиз йилдан бери ушбу шах,арда компаниянинг так,лидчи- 
лари пайдо булмади. Бунинг сабаби шундаки, Брюсселнинг 
улчамлари иккинчи мегаплексни жойлаштиришга имкон 
бер-мас эди, бу эса так,лидчининг пайдо булиши нафак,ат 
"Kinepolis" учун, балки унинг узи учун х,ам нокулай булар эди. 
Шунингдек, к;иймат инновациялари натижасида пайдо бул­
ган катта х,ажмлар харажатларнинг тез пасайишига олиб 
келади ва шунинг учун потенциал так,лидчилар, шуб^асиз, 
но^улай ах,волга тушишади. Масалан, "Walmart" товарларни 
сотиб олиш х,ажмини сезиларли даражада тежашга эришиш 
йули орк,али узининг мовий уммон стратегиясига бошк,а 
компанияларнинг так,лид ^илишига йул к,уймади. Тармок, 
омиллари, шунингдек, компанияларнинг мовий уммон стра­
тегиясини оддий ва аник, нусхалашига туск,инлик к;илади. 
"Twitter" ижтимоий тармоти худди шундай х,имояланган. Ху- 
лоса к,илиб айтиш мумкинки, фойдаланувчилар цанчалик куп 
булса, ижтимоий тармок, шунчалик жозибадор булиб к,олади, 
натижада так,лидчилар пайдо булган так,дирда х,ам мижозлар 
улар томон утишга рози булмайдилар. Патент ёки инноватор 
мутлак; х;ук,ук,ларига эга булган турли хил рухеатномалар 
так,лид к,илувчиларга халак,ит бериши аник,. К,иймати усиши- 
ни таклиф к,илган компания тезда уз брендининг шон-шух,ра- 
тини излайди ва бозорда уз тарафдорларига эга булади. Катта 
реклама бюджетига эга булган тажовузкор так,лидчилар 
камдан кам х,оллардагина новатор бренди атрофидаги шов- 
шувларга к,арши тура олаишлари мумкин.

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ■4---------------   ►
10-боб. Мовий уммонни янгилаш
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10-боб. Мовий уммонни янгилаш

10.1. раемда таклид килувчилар олдида турган барча ту- 
сикларнинг кискача руйхати келтирилган. Улар куп ва уларнинг 
аксарияти жуда нотривиал. Шу сабабли куплаб сохдларда мовий 
уммонни яратган компания йиллар давомида жиддий ракобатсиз 
яшаши мумкин. Бирок таклидчиларнинг тезлиги турли сохаларда 
хар хил булади.

10.1. раем. Мовий уммон стратегиясидан нусха кучиришга 
туск,инлик к,иладиган тусик,лар

Уйтунлик TyCllfli

-  Н архларни  ф ар^лаш  ва кам айтири ш га й уналтирилган к,иймат, фойда ва 
и нсон ом или такл и ф лар и н и н г м увофик,лиги стр ате ги ян и н г барк,арорлиги- 
ни таъм инлайди ва таклид ^ илувчи лар  учун  жиддий тусик; х,исобланади.

Когнитив ва ташкилий туси^

-  «.ийматли ян гил ик ком паниянинг одатий ф и кр лаш  тарзи га зид келади.
-  С тратегиян и  нусхалаш  купи н ча таш килий ж араёнда катта узгар и ш л арн и  

талаб к,илади.

Бренд TycMf и

-  М овий ум м он стратеги яси  так,лидчи б рен д ин и н г имиджи билан зид 
келиш и мумкин.

-  ки й м а т и н н о вато р и н и н г бренди яхш и м аълум  ва содик; м иж озлар  так,лид 
к,илувчилардан к,очишади.

Ик,тисодий ва ^ук,ук,ий тусицлар

-  Таб и ий  м онополия. Бозор  бош ^а и ш ти р о к чи га  ток,ат к;илмайди.
-  Катта >^ажм н о вато рга хараж атларни тезда кам айтири ш га им кон беради 

ва так,лидчилар уш б у б озор га кира олм айдилар.
-  Тармок; ом иллари нусхалаш ни к,ийинлаш тиради.
-  П атентлар  ва турли хил рухеатном алар  таклид к,илишни и м конси з цилади.
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10-боб. Мовий уммонни янгилаш 

Янгилаш

Албатта, катор тусщларнинг мавжудлигига карамай эрта- 
ми-кечми мовий уммоннинг деярли хар кандай стратегиясига так­
лид килувчилар топилади. Таклидчилар мовий уммоннинг бир кис- 
мини эгаллашга хдракат килганида компаниялар мижозлар базаси- 
ни химоя килиш учун хужумга утишади. Таклидчилар, одатда, жуда 
матонатли буладилар. Компания уз бозоридаги улушини саклаб 
колиш учун ракобат тузогига тушиб колиши ва янги ракиблар билан 
пойга килишга шошилиши мумкин. Аста-секинлик билан компа­
ниянинг стратегияси ва харакатлари энди харидор атрофида эмас, 
балки ракобатчининг атрофида курилади. Компания буни уз вакти- 
да сезмаса, унинг стратегик йуналиши ёки киймат эгри чизиги 
боскичма-боскич ракобатчининг профилига ва эгри чизиги га тугри 
келади. Ракобат тузогига тушмаслик учун уз вактида стратеги- 
янгизни янгилашингиз керак.

Агар компанияда факат битта иш булса, кийматни кайси 
нуктада янгилаш керак?

Мабодо компанияда куплаб фаолият турлари мавжуд булса, 
уларнинг барчасини кандай янгилаш ва мовий уммонда колиш 
керак?

Алохида бизнес даражасида янгиланиши

Маълум бизнес даражасида ракобат хавфининг олдини 
олиш учун стратегик асосдаги киймат эгри чизигига амал килиши- 
нгиз шарт. Киймат эгри чизигини кузатиш оркали киймат иннова- 
цияларида качон иштирок этишингиз ва, аксинча, качон эса кат- 
нашмаслик кераклигини билиб олишингиз мумкин. Компаниянгиз
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10-боб. Мовий уммонни янгилаш

киймат эгри чизиги ракобатчиларнинг эгри чизиги билан бирла- 
шишни бошлаганда, билингки, янги мовий уммон хакида бош ко- 
тиришингизнинг вакти келган булади.

Агар компаниянгизнинг хозирги таклифи хали хам етарли 
фойда келтириши мумкин булса ва бунга ишонсангиз, муддатидан 
олдин бошка мовий уммон излашингиз шарт эмас. Аникрок килиб 
айтганда, агар компаниянинг киймат эгри чизиги хал и хам эътибор- 
ли, бошкалардан ажралиб турувчи ва жозибали шиорга эга булса, 
унда киймат инновацияларини яратишга шошмасангиз хам булади. 
Бундай вактда бозор хажмини ошириш, операцион яхшиланиш хам­
да географик кенгайтириш билан даромадлар окимини купайтириш 
ва чукурлаштиришга эътибор каратганингиз маъкул. Мовий уммон­
да имкон кадар сузиш, харакатланиш, биринчи таклид килувчи- 
лардан узоклашиш ва уларга халакит бериш керак. Вазифангиз, 
иложи борича, таклид килувчилардан кочиб мовий уммонда устун 
мавкени саклаб колиш эканини асло унутманг.

Ракобат кучайиб, талаб таклифдан ошиб борар экан, шид- 
датли ракобат кучайиб уммон алвон рангга бурканаверади. Ракобат­
чиларнинг кийматлари компаниянгиз эгри чизиги билан бирла- 
шишни бошлаган булса, билингки, навбатдаги мовий уммонни яра­
тиш учун янги киймат инновацияларига йул очиш вакти келган 
хисобланади. Бир суз билан айтганда, компаниянинг киймат эгри 
чизигини стратегик асосда тасвирлаб, вакти-вакти билан ракобатчи­
ларнинг киймат эгри чизигини тузиб уларни узингизники билан 
таккослаб курсангиз, таклидчиларнинг сизга канчалик якинлашиб 
колганига гувох буласиз. Ана шунда эгри чизикларингиз канчалик 
мос келишини аниклаб оласиз ва мовий уммон алвон рангга ай- 
ланганлигини тушуниб етасиз.

“The Body Shop” ун йилдан ортик вакт мобайнида узи 
яратган мовий уммонда устун мавкени эгаллаб келган. Аммо
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хозирда ушбу компаниянинг самарадорлиги пасаймокда. Мазкур 
компания ракобатчиларнинг киймат эгри чизиги узининг эгри 
чизиги билан бирлашганда янги киймат янгиликларини киритмади. 
“yellow tail” бренди ун йилдан ортик вакт давомида яратилган 
мовий уммонда хукмронлик килди ва дунёнинг барча мамлакатла- 
рида уз фаолиятини кенгайтирди. У ракобат тузогидан кочишга 
муваффак булди, натижада усишни бошлади, унинг фойдаси хам 
ошди. Таклид килувчиларининг киймат эгри чизиги узиникига 
ухшаш булгунга кадар “Casella Wines” узи учун янги кийматни 
ярата олди ва бу компанияга узок муддатли муваффакиятни такдим 
этди. Шу уринда тан олиб айтиш керакки, “Cirque du Soleil”, 
“Curves” ва бошка компаниялар учун янги уммонларни кидириш 
вакти келди. Куриб турганингиздек, асосий масала доимий янгила- 
нишнинг динамик жараёнини кандай бошкаришни урганишдир.

“Salesforce.com” динамик янгиланиш жараёни тавсифининг 
яхши намунасидир, десак янглишмаймиз. В2В “Salesforce.com” 
учун мижозлар билан муносабатларни бошкариш (“CRM”) мовий 
уммонини янгилаш борасида бир катор муваффакиятли стратегик 
кадамларни куйди. Ушбу компания уз стратегиясини 2000-йиллар- 
нинг бошларида ишлаб чикара бошлаганди ва тахминан ун беш 
йилдан буён “CRM” тизимларининг мовий уммонида етакчиликни 
ракобатчиларига бермай келяпти. Албатта, компания жуда тез 
узгаришлар юз бераётган юкори технологиялар сохасида ишлаши- 
ни хисобга олсак, унинг фаолияти мактовга арзийди. Бой тарихга 
эга булган йирик компаниялар хам, янги очилганлари хам мазкур 
комианияни бозордан сикиб чикаришга харакат килишди, аммо 
“Salesforce.com” бундай хужумларга жавоб бера олди. Х,акикат ва 
эътиборли томони шундаки, ракобатчиларнинг киймат эгри чизиги 
унинг эгри чизиги билан мос кела бошлаганини сезган захоти ком­
пания яна бир мухим янгиликларга кул ураверди. Хуллас, ракобат

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ•4---------------------------------  Ь-
Ю-боб. Мовий уммонни янгилаш
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тузогидан муваффакиятли чикиб мовий уммонда колди. Энди 
бунинг кандай юз бергани билан танишамиз.

2001-йилда “Salesforce.com” “CRM” учун анъанавий дасту­
рий таъминот саноатини бутунлай узгартирди. Айтиш керакки, 
одамлар мураккаб урнатиш жараёни ва доимий равишда киммат 
хизмат хдмда янгиланишларни талаб киладиган кимматбахо дастур- 
ларга мухтож эмас эди. Компания буларнинг урнига корпоратив 
фойдаланувчиларга барча зарур функцияларга эга булган, обуна 
булганингиз захотиёк ишга тушадиган, жуда ишончли, фойдала- 
нишга кулай ва универсал киришни таъминлайдиган “CRM” тармок 
тизимларини таклиф килди. Шундай килиб “Salesforce.com” мут­
лако янги талабнинг мовий уммонини яратди ва илгари ушбу сохада 
мижоз булмаган кичик ва урта компанияларни уз бизнесига жалб 
кила олди.

Аммо вакт утиши билан ракобатчилар хам фойда олишни 
кузлаб уммонга сузиб киришни бошладилар. Катта ракобатчилар 
гибрид ечимларни таклиф килишдилар. Колаверса, “CRM” тизим- 
лари бозорида куплаб кичик ракобатчилар хам пайдо булди. Улар 
хам катта ракибларига ухшаш ечимларни таклиф килдилар. 
“Salesforce.com” ракобатчилардан узиб кетиш учун янги мовий 
уммонни яратди ва стратегик юриш килди. Бу эса унга узининг асл 
киймати таклифини янгилашга имкон берди.

Янги кадамлардан бири сифатида модулли дастурларни 
ишлаб чикиш учун булутли асбобларга асосланган “Force.com” ва 
онлайн дастурлар бозори “AppExchange” ишга туширилди, 
“Salesforce.com” бу лойихалари билан корпоратив мижозларига хар 
хил индивидуал дастурларни арзон нархларда сотиб олиш имкони- 
ятини берди ва шу билан бирга соддалиги, кулайлиги, ишончлилиги 
ва паст таваккалчиликни таъминлади. Хуллас, компания ушбу 
омиллар ортидан дифференциацияга хам, паст нархга хам эришди.

УЧИНЧИ к;исм. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ а м а л г а  о ш и р и ш•4-----------  ►
10-боб. Мовий уммонни янгилаш
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“Salesforce.com” бу билан чекланиб колмади. Ракобатчила- 
ри жиддий каршилик килишни давом эттираётган бир вактда, 
шунингдек, таклид килувчиларни тухтатиш ва мовий уммонни яна­
да чукурлаштириш учун яна бир кадам олга ташланди: “Chatter” 
хизмати жамоатчиликка такдим этилди. Ушбу хизмат дастури бир 
компания ходимларига реал вакт режимида маълумотларни юбо- 
риш. олиш ва кузатиш имконини берадиган шахсий алока хизмати 
хисобланади. Натижада нафакат мижозлар янада самарали хам кор- 
лик килиш имкониятига эга булишди, балки анъанавий “CRM” 
тизимларидан фойдаланишга халакит берадиган маълумотни кисм- 
ларга ажратиш муаммоси хам хал килинди. Хуллас, 
“Salesforce.com” хдм киймат эгри чизигини ракобат эгри чизиги 
билан бирлашишдан саклади, хам мовий уммонини кенгайтирди. 
Негаки энди мазкур компанияга “CRM” дастурларига мух,тож бул­
ган йирик корпорациялар мурожаат кила бошлади. Ушбу жараёнга 
уз вактида кийматни инновация килиш учун бир неча изчил ка­
дамлар куйиш дейилади.

Корпоратив даражада янгиланиш  
(куп тармок ш компания учун)

Агар бир бизнес таклифи еки махсулоти булган компания­
нинг стратегиясини янгилаш учун шунчаки унинг киймаги эгри 
чизигини маълум вакт давомида стратегик асосдаги ракобатчилари- 
ники билан таккослашингиз мумкин булса, у холда уз портфолио 
бир нечга турли хил бизнес таклифларига эга булган компаниядан 
Кушимча воситаларни талаб килади. Стратегия учун менежерлар 
корпоратив манфаатларини хисобга олган холда бизнес портфолио- 
ни япгилашни кузатадилар ва режалаштирадилар. Бунга 4-бобда

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ А МАЛГА ОШИРИШ^
10-боб. Мовий уммонни янгилаш
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танишган “кашфиётчи -  мустамлакачи -  мухожир” харитасининг 
динамик версияси (КММ) ушбу максадга жуда мос келади ва ундан 
фойдаланиб, корпоратив портфолионинг битта визуал тасвирини 
олишингиз мумкин. Шунда вакти-вакти билан факат бизнес так- 
лифларнинг макомини тузатиш кифоя килади.

КММ динамик харитасига кашфиётчиларни, мустамлакачи 
ва мухожирларни куя олган менежер портфолиони янгилаш учун 
янги мовий уммонни яратиш зарурати тугилганда корпоратив биз­
нес портфолионинг тортишиш маркази каерда жойлашганини ва 
кандай харакатланишини дархол билиб олади. Туртинчи бобда му- 
хокама килинганидек, мустамлакачилар -  таклид килувчи корхона- 
лар; мухожирлар -  таклифи бозорга Караганда яхширок булган 
бизнес; кашфиётчилар -  кимматбахо инновацияларни таклиф 
киладиганлар. Мустамлакачилар умуман асосий маблаг йигувчилар 
хисобланиб, уларнинг усиш имкониятлари чекланган булади. Каш­
фиётчилар юкори усиш потенциалига эга, аммо улар кенгайтириш- 
нинг бошида катта микдордаги пул инъекцияларини талаб килиши 
мумкин. Мухожирлар учун даромадни ошириш потенциали уртада 
булади.

Шуни тугри англаб етиш лозимки, компаниянинг усиши 
хамда ёркин истикболларни таъминлаш учун кашфиётчилар (кела­
жакдаги ривожланиш), мухожирлар ва мустамлакачилар (хозирда 
пулга эга) уртасида мувозанат сакланиши керак. Вакт утиши билан 
хозирги кашфиётчилар мухожирларга айланишади ва кейинчалик 
мустамлакачиларга тобора купрок таклид килишади. Фойда усиши­
нинг доимий булиши учун кашфиётчилар мухожир булган пайтдаёк 
янги уммон яратиш ёки мавжуд бизнеслардан бирини узгартириш 
ёхуд янги бизнес таклифини шакллантириш жараёнини бошлаш 
максадга мувофикдир. Бунга “Арр1е”ни мисол килиб келтириш 
мумкин.
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10.2. раемда “Apple” бизнес иортфолионинг динамик КММ 
харитаси курсатилган.

Ушбу компания мовий уммон томон бир катор кадамларни 
ташлади. “iMac”, “i-Pod”, “i-Tunes Store”, “iPhone” ва “iPad” -  ком­
паниянинг турли хил бизнес булинмалари томонидан яратилган 
булса-да, аммо барчасида ягона стратегик ёндашув кулланилган: 
улар мавжуд бозорларни узгартириб, янги талабни шакллантирган. 
Ушбу кадамларни ишлаб чикиш ва амалга ошириш алохида булин- 
малар томонидан ишланган булса хамки, корпоратив даражада, 
портфолиодаги барча узгаришлар “Apple” томонидан режалашти- 
рилган ва амалга оширилган.
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10.2. раем. "Apple" бизнес портфолиосини акс эттирувчи КММ 
динамик харитаси

Кашфиётчилар О
О iTunes 

lpod Store

©  iPhone 
ITunes 
Store

App
Store

Мух,ожирлар о
Macintosh

О
Macintosh Q ©

i T u ' i i e s ^ S r ^  
Store r \О

Macintosh . .  Macintosh

Мустамлакачилар
*  •  

•
•

•
•

* •  
•

•
•

•

1997 2003 2008 2014
Д оиралар уаж м и компаниянинг асосий фаолият соуаларида олган ф ойда м щ д о р и га  т угри  
келади. Белгиланмаган нуцталар фойдани курсатмайди, алию  улар  “A pple  ” компаниясининг 
ташци ма^сулотлари ва хизматларини акс эттиради.  “A pple  Store  ”  чакана савдо со^асида  
м овий ум м он у;исобланади, аммо у  харит ада йуц, чунки ундаги  савдо курсаткичи х,озирда 
мавж у’д булган т оварлар индикаторларида у;исобга олинган.
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10.2. раемда кзфиниб турибдики, “Арр1е”нинг доимий 
равишда усиши кашфиётчилар, мухожирлар ва мустамлакачилар- 
нинг мувозанати туфайли (хатто собик ашфиётчилар бошка тоифа- 
ларга утгандан кейин хам) узок вакт давомида сакланиб колди. 
Компания бундай ютукка хар сафар ашфиётчи бизнесларда таклид­
чилар пайдо булиши билан мовий уммонда янги бизнесни бошлаши 
ортидан эришди. Агар “Apple” портфолиоси динамикасини эътибор 
билан курсангиз, унда биринчи даромад усиши 1998-йилда ком­
пания “Macintosh” махсулотлар каторини сезиларли даражада сод- 
далаштирганда ва кимматли инновацияларнинг узига хос белгила- 
рига эга булган “iMac” -  рангли ноутбукни ишга туширгандан сунг 
юз берганига гувох буласиз. Шуни алохида эътироф этиш керакки, 
“iMac” одамларга том маънода завк улаша олди. Айнан унинг пайдо 
булиши компьютерларнинг замонавий ва эстетик объектга айлани- 
шига замин яратди. Шу уринда ‘ЧМас”нинг яратилиши билан 
“Macintoslr’iiHiir бирлиги фаол мухожирлар сифатида кайта малака- 
га эга булди дея оламиз. Буни олдиндан пайкай олган “Apple” киска 
вакт ичида “iPod” дастурини ишга туширди. Ушбу янги курилма 
ракамли мусика бозорида инкилоб килди ва улкан мовий уммонни 
очди. Бу ерда унга ракобат тугдириши мумкин булган хеч кандай 
ракиб йук эди. Мазкур дастур икки йил утгач, “iTunes Music Store” 
пайдо булиши билан янада кучайтирилди. Таклид килувчилар 
“iPod”HHHr нусхасини яратиб, уни мухожирлар тоифасига кирита- 
ётган бир махалда “Apple” оммага “iPhone”HH таништириб, сохада 
узининг навбатдаги янги мовий уммонини очишга муваффак булди.

Х̂ а, “Apple” бир неча бор мовий уммонларни оча олди, 
чунки мовий уммонда ракобатчиларнинг пайдо булиши компанияга 
янги марраларни кузлашга туртки буляпти. КММ динамик харитаси 
“Арр1е”ни факат мовий уммонларда ишлайди, деб тахмин килади. 
Аслида бу тахмин эмас, айни хакикатдир. Х,ар кандай компания-
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нинг корпоратив портфели турлича булиши керак. Турли хил порт- 
фолиолиларга эга компаниялар: “Apple”, “General Electrics”, 
“Johnson & Johnson” ёки “Procter & СашЬ1е”ларнинг хар бири алвон 
ва мовий уммонларнинг иккисида хдм суза олишлари хдмда кор­
поратив даражада муваффакиятли булишлари керак. Улар алвон 
уммон стратегиясининг асосини ташкил этувчи ракобат тамойилла- 
рини тушунишлари хдмда ундан фойдалана билишлари лозим. 
Жумладан, таклид килувчилар “iPod”HH узлаштиРганлаРиДа 
“Apple” дарх,ол карши кадам куйди ва хдр кандай хдмёнга уз 
махсулотининг турли хил янги вариантларини: “iPod mini”, 
“shuffle”, “nano”, “touch” ва бошкаларни ишга туширди. Бу нафакат 
ракобатчиларга карши касос зарбаси сифатида амалга оширилди, 
балки мавжуд уммон кенгайиб ривожланаётган бозор маконида 
фойда ва усишдаги шерикларнинг улуши ракобатчиларга эмас, 
балки айнан “Арр1е”нинг узига тушди.

Шундай килиб, “Apple” корпоратив портфолиони муваффа­
киятли бошкариши сабаб усишга эришди хдмда даромадни оширди. 
Таъкидлаш уринлики, “Apple” хдр доим узининг портфолисини 
янгилашни давом эттиришга тугри келади, негаки х,озирги кашфи- 
ётчилар кун келиб мух,ожирлар ва мустамлакачиларга айланишни 
бошлайдилар. Компания айнан шу йуллар билан х,озирги ва кела- 
жакдаги даромадларини мувозанатлаши мумкин. Эсласангиз, 
“M icrosoff’HHHr бир неча йилдан бери бу муаммони хдл кила 
олмаётганини юкорида куриб утгандек. Гарчи ушбу компания уз 
фаолиятидан етарлича фойда олаётган булса хдм, кашфиётчилар, 
мух,ожирлар ва мустамлакачиларнинг мутаносиб нисбатларига эри- 
ша олмади. “Microsoft” бизнес колоннистлари билан ишлаши, ушбу 
сохада ракобатлашиши ва фойда олиши мумкинлигини амалда 
исботлади, аммо у на “Google” кидирув механизми, на “Facebook” 
ижтимоий тармоги, на “Wii” уйин приставкаси ва на оммабоп
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“Twitter” веб-хизмати каби янги кашшофларни яратмади. Шунинг 
учун хам корпоратив портфелини янгиламайди. Салбий томонлар- 
дан яна бири сифатида “Office” ва “Windows” каби мустамлакачи- 
ларга каттик богликлик корпорацияга кимматга тушганини курса- 
тиб утиш мумкин. Фойдалар олинди, лекин ун йилдан купрок вакт- 
дан бери “Microsoft” акцияларининг нархи одатдаги нархда колиб 
кетди. Шунингдек, компаниянинг узи илгари машхур булган энг 
малакали ва иктидорли одамларни топа олиш хамда уларни жалб 
килиш кобилиятини йукотди. Корпорациялар тузокка тушмаслик- 
лари учун бизнес портфолиони мувозанатлашлари талаб этилади. 
Ана шундагина нафакат уммондаги ракобатчилар билан кураша- 
дилар, балки мовий уммонларни хам яратадилар. Бу уз брендлари- 
нинг кийматини янгилаш, кенгайтириш ва шакллантиришга ёрдам 
бериши кундай равшан.

Ушбу китобда таклиф килинган мовий уммон стратегияси- 
нинг саккизта принципи уз бизнесининг ривожланиши хакида уй- 
лаётган хар кандай компания учун (агар у тобора гавжум буладиган 
бизнес оламида етакчи булишни хохламаса) мухим ёритгич булиши 
аник-

Албатта, биз компаниялар дархол ракобатдан воз кечиш- 
лари керак ёки ракобат тусатдан тухтайди, деб айтишдан йирокмиз. 
Аксинча, ракобат кучаяди, у бозор хакикатининг энг мухим омили 
булиб колаверади.

Динамик КММ харитаси шуни аник курсат-мокдаки, алвон 
ва мовий уммонларнинг стратегиялари бир-бирини уйгун равишда 
тулдиради, чунки уларнинг хар бири узининг мухим максадига 
хизмат килади.

Мовий ва алвон уммонлар доимо ёнма-ён яшаб келганлиги 
учун хам компаниялардан иккала уммонларда муваффакият козо- 
ниш ва уларнинг хар бирига мос келадиган стратегияларни тугри
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танлай билиш талаб килинади. Компанияларнинг аксарияти уммон- 
ларнинг ракобати билан аллакачон танишган булади, шунинг учун 
улар ракобатнинг шафкатсиз доирасидан кандай чикиб кетишни 
урганишлари керак.

Эслатиб утмокчимизки, кулингиздаги ушбу китоб мовий 
уммон стратегиясини яратиш ва амалга ошириш алвон сувлардаги 
ракобат каби аник куринишга эга булган тарозиларни мувоза- 
натлаш учун ёзилган.
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АЛВОН УММОН ТУЗОКЛАРИ: УЛАРДАН К.АНДАЙ 
КУТУЛИШ МУМКИН?!

Ушбу китобнинг биринчи нашрида сиз билан мовий уммон 
стратегиясиниг аслида нима эканлиги. унинг мохияти хакида гап- 
лашгандик. Шунингдек, савдо сохасида жуда ,мух,им булган янги 
бозор маконини яратиш учун таклиф килинган модел ва тахлилий 
воситалар: стратегик асос, туртта харакат модели, олти йул модели 
ва бошкалар хакида хам фикрлашгандик. Китобнинг иккинчи н а т ­
ри оркали биз мовий уммон стратегияси буйича уз нуктаи назари- 
мизни аник ифода эта олган хдмда ушбу китобни укиганларга уз 
фикр ва тажрибаларимизни батафеил егказган булсак, бундан хур- 
сандмиз. Бирок йиллар давомида уз карашларимиз хар доим хам 
тугри булавермаслигини аникладик. Инсонлар утмишдаги хатолар. 
хаёт тажрибаси ёки узлаштирилг ан билимларидан келиб чикадитан 
турлича фикрлаш шакллари замирила мовий уммон стратегиясини 
зеки тушунчалар призмаси оркали талкин килишади. Улар шу тари- 
ка алвон уммон тузогига тушиб колганларини сезмайдилар хам. Шу 
уринда мовий уммонни яратишга халакит берадиган ва компанияни 
кизил сувларда ушлаб турадиган кенг таркалган унта чузокларии 
санаб угсак айни муддао булар.

Билиб олингки, ушбу тузокларни билиш жуда мухим, чунки
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улар компания фаолиятига салбий таъсир курсатиши аник. Агар 
ушбу хатолардан бири компаниянгизда курингудек булсаса, зудлик 
билан уни тузатишга киришинг. Мовий уммонни очиш учун сизга 
тугри муносабат керак хамда муваффакият учун истикбол мухим- 
лигини хам ёддан чикарманг. Эски муносабат сиз уйлаганингиздан 
купрок нарсани талаб килади. Шунинг учун ушбу нашримизни ал­
вон уммоннинг кенг таркалган унта тузоклари руйхати билан туга- 
тамиз (булар компанияни алвон сувларда ушлаб турадиган ва унинг 
кукка тушишига йул куймайдиган тузоклар). Мовий уммон страте- 
гиясининг усуллари хамда воситаларидан максимал даражада фой- 
даланишингиз учун уларни тугри куллашга боглик булган тушун- 
чаларни яхши идрок килишингиз керак.

Биринчи рацамли тузоц: мовий уммон стратегияси ха- 
ридорларга йуналтирилган ва бу мижозга эргашишдан иборат.
Мовий уммон учун стратегияни ишлаб чиккан хар бир компания 
мавжуд мижозларни куриб чикаётганда эмас, балки мижоз булма- 
ганларни урганаётганда бозор чегараларини узгартиришнинг ку- 
тилмаган усулларини излаб топади. Агар компанияда мовий уммон 
стратегияси мижозга эргашиш оркали яратилади, деган нотугри 
тушунча булса, унинг ходимлари барча кучларини автоматик 
равишда аввалгидек (яъни алвон умонда булганидек), соддарок айт- 
ганда, мавжуд мижозлар билан ишлаш ва уларни бахтли килишга 
сарфлайдилар. Албатта, ушбу позиция мавжуд мижозларга киймат 
кушиш усулларини топишга ёрдам беради, аммо бундай харакатлар 
билан янги талабни асло яратиб булмайди. Компания янги талабни 
яратиш учун мижоз булмаганларга мурожаат килиши ва уларнинг 
нима учун ушбу соха таклифларидан фойдаланишни хохламаётга- 
нини урганиши керак. Харидор булмаганлар ушбу соханинг хажми- 
ни чеклайдиган хамда унинг кенгайишига тускинлик киладиган

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ
  . ■-..■■г..          ........................  - —   »"..................        ' ►

l l -боб. Алвон уммон тузок/iapu: улардан цандай кутулиш мумкин?!

305



камчиликлар ва омилларни аник; айтиб бера олишади. Шунинг учун 
янги талабларни яратиш, мижоз булмаган учта даражани урганиш 
ва билиш мовий уммон стратегиясининг энг мухим элементлари хи- 
собланади. Компаниялар асосан мавжуд мижозларга эътибор кара- 
тишгани учун деярли бир хил кадамларни куйишади, гарчи улар 
мовий уммонга киришни хохлашса-да, барибир саёзликда колиб 
кетишади.

Иккинчи рацамли тузоц: мовий уммонни яратиш учун 
асосий фаолият доирасидан ташцарига чициш керак деган 
ишонч. Айрим компаниялар алвон уммондан чикиб мовий сув- 
ларга кириш учун узлаштирилган фаолият доирасидан ташкарига 
чикиш керак, деган нотугри фикрда юрадилар. Албатта, бундай 
фикрлаш мутлако хатодир. Тугри, баъзи компаниялар уз тармоги- 
дан чикиб бошкасига утиши мумкин. Хусусан, “Apple” сунгги 
йилларда компьютер ишлаб чикарувчисидан маиший техника ва 
мултимедия гигантига айланиб мисли курилмаган ютукларни кулга 
киритди. Аммо бундай “кучиб утишлар” доим омадли кечавер- 
майди.

Мовий уммонларни компаниянинг аллакачон фаолияти 
бошланган худудида хам очиш учун мумкин. Келинг, ортга кайтиб 
муваффакиятга эришган компанияларнинг фаолиятига бир кур 
назар ташлайлик. “Casella Wines” “yellow tail” (виночилик) билан, 
“Apple” “iMac” билан ва хатто Нью-Йорк полиция бошкармаси 
Брэттоннинг хохиш-иродаси билан мовий уммонга кадам ташлага- 
ни ва бунда узидаги фаолиятни тарк этмаганини курамиз. Х,а, ушбу 
компанияларнинг барча янги махсулотлари алвон уммонларнинг 
калбида пайдо булди. Аникланишича, янги бозор узок сувларда 
булиши шарт эмас. Кайси сохада ишлашингиздан катъи назар хар 
бир жойда узининг мовий уммони борлигини унутманг. Асосийси
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масала буни амалга оширишингиздир. Агар компаниялар мовий 
уммонни яратиш учун уз фаолият доирасидан ташкарига чикишга 
мажбур булади деб уйлашеа, унда улар алвон уммон чегараларини 
тарк этишдан куркишади ёки жуда узокка карашади. Бу билан 
узларидан узок булган худудларни, билимларни, куникмаларни ва 
ваколатларни танлаган булишади. Бундай шароитда муваффакиятга 
эришиш жуда кийин ва муваффакиятсизлик яна алвон уммон томон 
тортиб кетади.

Учинчи рацамли тузоц: мовий уммон стратегияси 
чиндан х;ам янги технологиялар билан чамбарчас боглицдир.
Шуни билингки, мовий уммонга кириш стратегияси хар доим хам 
техник инновациялар билан боглик эмас. “Comic R elief’, “yellow 
tail”, “JCDecaux” ёки “Starbucks”jiapHHHr фаолиятини эслай оласиз- 
ми? Уларнинг барчаси мовий уммонга сунгги технологияларсиз 
чикиб боришди. Х,атто технологияни таркатиб булмайдиган жой- 
ларда хам (“Salesforce.com”, “Quicken”, “Intuit”, “iPhonc’Viap назар- 
да тутилмокда) харидорлар мовий уммондаги сунгги технология- 
ларни эмас, балки таклиф килинаётган махсулот ёки хизматни яхттти 
куришди. Ушбу махсулотлар ва хизматлар шунчалик содда, улар­
дан фойдаланиш осон, ёкимли ва фойдалидирки, мижозлар уларга 
ошик булишди. Демак, факат технологиягина хамма нарсани хал 
кила олади, дейиш хатодир. Сиз мовий уммонни технологиялар 
билан хам ёки уларсиз хам яратишингиз мумкин. Аммо агар бу 
жараён юкори технологияларга тегишли булса, улар киймат билан 
боглик булиши кераклигини англаб етинг. Узингизга менинг мах- 
сулотим юкори даражадали хизматни таъминлайдими, содда ва 
ундан фойдаланиш осон, кулайми хамда у экологик тозами, деган 
саволларни беринг. Агар буларга ижобий жавоб беролмасангиз, 
унда хатто энг янги технологиялар хам тижорат имкониятларининг

307



УЧИНЧИ кием. М ОВИЙ УММОН с т р а т е г и я с и н и  а м а л г а  о ш и р и ш
■4----------------   ►

l l -боб. Алвон уммон тузок/iapu: улардан к,андай кутулиш  мумкин?!

мовий уммониии очолмайди. Технологик янгилик эмас, балки кий­
мат инновцияси компания учун жозибадор янги бозорларни очади. 
Агар компания мовий уммон стратегияси, албатта, янги техно- 
логияларга таяниши керак деган янглиш фикрда булса, янги бозор 
майдонларини очиш учун хаддан ташкари мураккаб булган мах­
сулотлар ёки хизматларни кабул килади.

Туртинчи рацамли тузоц: мовий уммонни яратиш учун 
бозорда биринчи булиш керак деган ишонч. Мовий уммон страте- 
гиясининг бозор рахбарияти билан хеч кандай алокаси йук. Сиз би­
ринчи навбатда инновацияни киймат билан кандай боглаш керак­
лигини уйлаб топишингиз керак. Яна “Арр1е”ни олайлик. Унинг 
‘1Мас”и биринчи шахеий компьютери эмасди. “iPod” биринчи MP3 
плеер, “iTunes” илк ракамли мусика дукони, “iPhone” биринчи 
смартфон ёки “iPad” хам компаниянинг биринчи планшети эмас 
эди.

Бирок мухими шу эдики, ушбу махсулотларнинг барчаси 
инновацияларни киймат билан муваффакиятли боглади. Агар ком­
пания мовий уммон стратегиясини амалга ошириш учун бозорда 
биринчи булиш керак, деб нотугри тушунган булса, демак, у холда 
фойдаси йук устуворликларга эга. Бундай холда тезлик кийматдан 
устундир. Инкор этмаймиз: тезлик мухим, лекин шунинг узи билан- 
гина мовий уммонни очиб булмайди. Бозорга инновацион кийматга 
мансуб булган таклифларсиз киришга интилган компанияларнинг 
сони куп1.

Компания ушбу тузокка тушмаслик учун тезлик мухим бул- 
са-да, инновацияни киймат билан боглаб туриши жуда мухимдир. 
Билингки, кийматнинг янгиликларига эришилмагунча киши тинч- 
ланмайди.
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Бешинчи рацамли тузоц: мовий уммон стратегияси, та- 
бацалаш стратегияси билан бир хиллигига ишонч. Анъанавий 
ракобатбардош стратегия доирасида компания учун харажатларни 
купайтириш ва мижозлар учун нархларни ошириш пайтида энг 
юкори кийматни таклиф килиш оркали табакалаштиришга эриши­
лади. Маълум бир бозор таркибидаги киймат ёки харажатларнинг 
узаро богликлигини курсатадиган стратегик танловга табацалаш 
дейилади. Мовий уммон стратегияси, бир суз билан айтганда, бел- 
гиланган коидаларга амал килишдан бош тортиш ва янги бозор май- 
донини очипт истаги эканини билиб олдик. Мовий уммонда сиз 
табакаланишни хдм, харажатларни камайтиришни хдм хисобга ола- 
сиз.

Уйлаб куринг-чи, “Casella Wines” томонидан ишлаб чика- 
рилган “yellow tail” ичимлиги ёки “Comic R elief’ томонидан ихтиро 
килинган “Кизил бурунлар куни” уларга бошка одамларнинг про- 
филларидан фаркли булган стратегик профил яратишга ёрдам берди 
дейиш мумкинми?

Албатта, ха. Унда харажатлар хакида нима дейиш мумкин? 
Бу ерда харажатларнинг сезиларли даражада камайганини айта ола- 
миз. Шуни билингки, мовий уммон стратегияси иккиланиш эмас, 
балки олга давом этишдир. Агар компания мовий уммон страте­
гиясини фарклаш стратегияси билан бир хил деган хато уйда булса, 
у мовий уммон стратегиясининг икки томонли эътиборини йукоти- 
ши мумкин. Ва окибатда бунинг урнига умумий фондан ажралиб 
туриш учун яна нимани таргиб килиш ва яратиш хакида уйлашни 
бошлайди. Энг ачинарлиси, бундай компания реклама билан бир 
вактнинг узида харажатларни камайтириш учун нималарнинг кис- 
картирилиши ёки умуман бекор килиниши мумкинлигига ахамият 
бермайди. Натижада компания мукаррар равишда кучли ракобат- 
дош мавкега ёки мавжуд сохада машхурликка эришса-да, аммо
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ракобат ахдмиятсиз булиб коладиган киймат инновацияларини 
ярата олмайди.

Олтинчи рацамли тузоц: мовий уммон стратегияси кам 
харажат ва нарх пасайишига асосланган деган ишонч. Шубхд- 
сиз, ушбу тузок бешинчи тузокнинг бурилиш томонидир. Бундай 
тушунчалар тез-тез кузатилади. Шуни алохида ёдда саклангки, мо­
вий уммон стратегияси бозор чегаралари узгариши сабабли табака- 
лаштиришга ва харажатларни камайтиришга каратилган булади. 
Колаверса, харажатларни кискартириш урнига харидор учун арзон 
нархларда кийматнинг кескин ошишини хам англатади. Булардан 
ташкари мовий уммон стратегиясини амалга оширишда максадли 
аудиторияни кам харажатлар оркали паст нархлар эмас, балки стра­
тегик нархлар жалб килган. Бу ерда эътиборга молик жихат айни 
бир сохадаги ракобатчиларнинг нархларини кузатиб бориш эмас, 
балки уларнинг нархларини хозирги вактда сохангизнинг мижозла- 
ри булмаганлар томонидан ишлатиладиган, алмаштириладиган 
махсулотлар ва мукобил товарлар ёки хизматларнинг нархларига 
урнатиш масаласидир.

Албатта, стратегик нархлаш мовий уммон бозорнинг энг ар­
зон сегментида яратилиши керак дегани эмас. Сиз буни “Cirque du 
Soleil”, “Starbucks” ёки “Dyson” сингари киммат сегментда хам, 
“Southwest Airlines” ёки “Swatch” каби энг арзон нархларда хам, 
икка нархнинг уртасида хам очишингиз мумкин. Мовий уммон энг 
арзон сегментда яратилган булса хам (уз навбатида, йуловчилар 
ташиш ва соат ишлаб чикариш сохасида энг паст нархлар, харажат­
ларни таклиф этадиган “Southwest Airlines” ва “Swatch” каби), ушбу 
компаниялар хакида уйлаётганингизда ёдингизга биринчи келгани 
паст нархлар буладими? Шу хакда уйлаб куринг. Аксарият одамлар 
ва, эхтимол, сиз хам бутунлай бошка нарсани хаёл килсангиз керак.
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Энг кизиги, компаниялар харидорларнинг нуктаи назаридан аник 
ажралиб туришади. “Southwest Airlines” уз мижозларига самимий- 
лиги, саёхат тезлиги ва самолётда гуё автоулов билан саёхат килиш 
имкониятини яратгани билан машхур. “Swatch” -  замонавий ва 
кизикарли ажойиб куринишлар оркали соатни дизайнер аксессуари- 
га айлантира олди. Олиб борилган суровномалардан маълум були- 
шича, хатто бозорнинг энг арзон сегментида ишлаётган булса хам, 
“Southwest Airlines” ва “Swatch” компаниялари бошкалардан уму­
мий фонда ажралиб турган холда харажатларни камайтирган компа­
ниялар имижига эга.

Агар компания ушбу принципни тушунмаса ва мовий ум­
мон стратегиясини, аввало, паст харажатлар ва паст нархлар деб 
нотугри тушунса, у саноатда мукаррар равишда энг паст нархларни 
таклиф килиш учун барча кучини нотугри сарфлайди. Энг ёмони, 
компания бундай вактларда фарклаш учун нима ишлаб чикилиши 
ва яратилиши кераклигини сезмайди.

Еттинчи рацамли тузоц: мовий уммон стратегияси 
янгилик билан бир хил эканлигига ишониш. Х,ар кандай холатда 
хам мовий уммон стратегиясини бундай янгилик билан тенглашти- 
риб булмайди. Инновация кийматнинг кескин усишини таъминлай 
оладими ёки харидорларни жалб кила оладими, йукми, бундан 
катъи назар, узига хос ва фойдали гояга асосланган жуда кенг ту- 
шунча хисобланади. “Motorola” компаниясининг “Iridium” лойиха- 
сини олинг. Ушбу ривожланишни инновация деб хисоблаш мум- 
кинми? Албатта. Негаки бу илк сунъий йулдош телефони ва жуда 
мух,им алока воситаси саналарди. Аммо кийматнинг янгилиги мав­
жуд эдими? Афсуски, йук. Мазкур компания урганиши керак булга- 
нидек технологиянинг кашф этилиши харидорларнинг максадли 
массасини жалб килган холда кийматнинг кескин усишини англат-
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майди. “Iridium” дунёнинг исталган нуктасидан хдтто Гоби чулига- 
ча булган алокани таъминлайдиган фойдали техник янгилик булса- 
да, аммо автомобиллар ва бинолар ичида ишламади. Йирик халкаро 
корпорациялар рахбарлари узлариниг куп вактларини айнан авто- 
мобил ёки катта биноларда утказишини хисобга олсак, улар учун 
бундай телефон фойдасиз булди. Содда килиб айтганда, компания 
максадли харидорлар, яъни йирик компанияларнинг топ менежер- 
лари учун махсулот кийматини кескин ошира олмади. Ха, техник 
янгиликларни жорий этишга уринганларнинг куплари мовий ум­
монни кулга кирита олмадилар, чунки улар технологик инновация- 
ларни киймат инновацияси -  мовий уммон стратегиясининг пой- 
девори билан адаштириб куйдилар. Шунчаки инновация асосида 
узига хос ва фойдали нарсаларни яратиш кифоя килмайди ва бундай 
компания хаттоки тадкикот муаллифлари Нобел мукофотига сазо- 
вор булишеа хам, мовий уммонни очолмайди. Жозибадор мовий 
уммонни яратиш учун компанияга тафовут ва харажатларни камай­
тириш оркали киймат, фойда ва инсон омили таклифини бирлаш- 
тирган стратегия керак булади. Мабодо компания киймат иннова- 
цияларини шундай инновациялардан ажрата олмаса, алвон уммон- 
лардан нарига ута олмайди, керак булса, шу ерда ёлгиз колиб 
кетади.

Сакктинчи тузоц: мовий уммон стратегияси марке­
тинг назарияси ва туб стратегияси билан бир хил эканлигига
ишониш. Албатта, алвон уммондан чикишга харакат килаётган 
компаниялар мовий уммон стратегиясининг моделлари ва восита- 
ларидан турли маркетинг муаммоларини тахлил килиш ва хал ки- 
лишда фойдаланишлари мумкин. Мовий уммондаги киймат такли­
фини яратиш билан боглик масалалар мухим ахамиятга эгадир 
(бундай масалалар китобнинг биринчи бобида мухокама килинган).
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Лекин мовий уммон стратегияси учун жозибадор нарх таклифининг 
узи етарли эмас. Юкорида айтиб утганимиздек, узлуксиз, бардавом 
муваффакиятларга компаниянинг киймат таклифи уни амалга оши­
ришда иштирок этадиган асосий ички ва ташки иштирокчилар то­
монидан куллаб-кувватланганда эришиш мумкин. Бунда кучли 
киймат таклифи хам талаб килинади. Хуллас, мовий уммон стра­
тегияси ва маркетинг назарияси уртасидаги тенглик ташкилий му- 
аммоларни енгиб утишга, манфаатдор томонларнинг ишончини ва 
садокатини козонишга хдмда етарли мотивация тизимини яратишга 
ёрдам берадиган ишончли, юкори самарали стратегияни шакллан- 
тириш учун зарур булган якинлик ва тизимли ёндашувнинг йукли- 
гидан далолат беради.

Мовий уммон стратегиясини нотугри талкин килиш куп 
х,олларда учта стратегик таклиф -  кадриятлар, имтиёзлар ва инсон 
капиталининг етишмовчилигига олиб келади.

Мовий уммон стратегиясини туб стратегияси билан аралаш- 
тириб юбормаслигингиз лозим. Борди-ю маркетингни олиб бориш- 
да бозорни кичик сегментларга булиш уларни самарали бошкариш 
учун мухдм шартлардан бири деб х,исобланса, у х,олда мовий уммон 
стратегияси умуман бошкача куринишда ишлайди. Бу х,олат, тушу- 
нарли килиб айтганда, харидорларнинг турли гурухлари уртасида 
умумий фазилатларни излаш натижасида бозорни ажратишни, - 
ушбу аудитория орасида энг юкори талабни таъминловчи хусусият- 
лардан кандай фойдаланиш кераклигини англатади. Агар менежер 
мовий уммон стратегиясини туб стратегияси билан адаштирса, у 
харидорларнинг турли гурухлари га таккосланадиган ухшашликлар- 
ни излаш ва янги мовий уммонни кашф килиш урнига мавжуд 
саноатнинг мижозлари уртасидаги тафовутларни топиш хавфига 
дуч келади.

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ•ч-----------------------------------------   ►
11-6о6. Алвон уммон тузок/iapu: улардан к,андай к,утулиш мумкин?!
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^ЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ
l l -боб. Алвон уммон тузок^ари: улардан к,андай к,утулиш мумкин?!

Туццизинчи рацамли тузоц: рацобат мовий уммон стра- 
тегиясида ёмон эканлигига ишониш, гарчи бу компания учун 
жуда яхши булса х;ам. Шуни билингки, мовий уммон страте- 
гиясида ракобатни тарк этиш керак фикри илгари сурилса-да, лекин 
бу билан унга (ракобатга) салбий муносабатда булинмайди. Шунча- 
ки, анъанавий иктисодий карашлардан фаркли уларок мовий уммон 
назарияси ракобатни аник манфаатлар деб х,исобламайди. Илгари- 
лари иктисодчилар ракобат булмаса, ишлаб чикарувчи махсулот 
ёки хизматни яхшилаш учун х,еч кандай сабабга эга була олишмай- 
ди деб таъкидлашарди. Ракобатнинг булгани яхши, албатта, лекин 
бу факат маълум бир чегарагача булсагина дурустдир. Таъминот 
даражаси талабдан ошиб кетадиган булса (бу турли сох,аларда тобо- 
ра купрок содир булганда), шиддатли ракобат компаниянинг даро- 
мадлари усиши ва хджмига салбий таъсир килади. Негаки бундай 
пайтда куплаб ишлаб чикарувчилар бир хил турдаги мижозлар 
пулини йигишга киришадилар. Натижада нархлар босими бошлана- 
ди, рентабеллик пасаяди, усиш секинлашади. Масалан, бир тасав- 
вур килиб курайлик: агар компания пирогнинг купрок кисмини 
тортиб олишга харакат килса-ю, лекин пирогнинг хджмини катта- 
лаштиришга ёки янгисини пиширишга харакат килмаса, бундай 
ракобат мукаррар равишда салбий иктисодий окибатларга олиб 
келади.

Шу боисдан мовий уммон стратегиясига кура, компания ра­
кобатчилар билан курашда чекланмаслиги хдмда ортикча туйинган 
сохада махсулот ёки хизматни яхшилашга уриниши керак. Компа­
ния янги бозорларни очиши ва ракобатчилардан доли колиши учун 
Киймат янгиликларини излаши тугри йулдир. Инкор этмаймиз: мав­
жуд бозорлардаги ракобатчилар билан кандай курашишни билиш 
жуда мухим, аммо мовий уммон стратегияси саноат сизга кандай 
таъсир килса, саноат чегараларини кандай узгартириш ва янги
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бозор маконини яратиш кераклигини таъкидлайди, ургатади, укти- 
ради.

Унинчи ракамли тузоц: мовий уммон стратегияси ижо- 
дий х;алокат билан бир хил. Айрим инновациялар аввалги техноло- 
гияларни, махсулотларни ёки хизматларни четга суриб мавжуд бо­
зорни бузганда пайтда ижодий халокат юз бериши шубхдеиздир. 
“Четга суриш” сузига алохида эътибор беринг: четга чикмасдан хеч 
кандай халокат булмайди. Келинг, фотография сохасидаги мисолга 
мурожаат килайлик. Ракамли технологияларнинг ривожланиши ки­
но бозорини бузди, чунки ракамли камералар кино камераларидан 
кура сифатли, кулай эди ва уларнинг урнини эгаллай олди. Бугунги 
кунда ракамли фотография мъёрий холатда ва фотоплёнка нисбатан 
кам ишлатилади. Айтиш керакки, четга суриш гояси, асосан, Шум- 
петернинг ижодий хал окати тушунчасига мос келади. Унда эскилар 
доимий равишда четга сурилади ёки янгиси билан алмаштирилади. 
Аммо мовий уммон стратегияси халокатни англатмайди, аксинча, у 
кенг камровли тушунча булиб, ижодий халокат чегарасидан таш- 
карига чикади. Мовий уммон стратегиясига вайронагарчиликсиз 
яратилиш хосдир (аслида, у четга чикмасдан яратишга каратилган 
эканлиги маълум).

Яна бир мисолни хаёт лаззатини тараннум етувчи дорилар 
ичидан уз мовий уммонини кашф эта олган “Виагра” тимсолида 
куриб чиксак.

Айтинг-чи, ушбу дори мавжуд технологиялар, махсулотлар 
ёки хизматларни ташлаб саноатни четга чикардими?

Йук, албатта. Уни мазкур дорини яратган компания уз мо­
вий уммонини вайронагарчиликларсиз холда очди. Мовий уммон 
стратегияси бозорнинг чегараларини узгартиради ва мавжуд саноат 
ичида хамда ундан ташкарида янги бозор маконини яратади.

УЧИНЧИ КИСМ. МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИНИ АМАЛГА ОШИРИШ            —          <        -----------
11-6об. Алвон уммон тузоКгЛари: улардан к,андай кутулиш мумкин?!
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l l -боб. Алвон уммон тузок/iapu: улардан цандай кутулиш мумкин?!

“Виагра” холатида булганидек мавжуд саноат чегараларидан таш- 
карида янги бушлик пайдо булса, вайронагарчиликсиз яратиш тарзи 
юзага келади. Мавжуд саноат доирасида янги бозор макони пайдо 
булса (дейлик, мавжуд вазиятни бузадиган янгилик вужудга келса), 
янги махсулот аввалгиларининг урнини эгаллаб олади. Аммо сано­
атнинг чегаралари узгарса-да, баъзи холларда мовий уммон страте­
гияси вайронагарчиликсиз барпо этишга имкон беради. Худди шу 
холатда “Nintendo” компаниясининг “Wii” уйин консоли видео 
уйин саноатида мовий уммонни яратди. Бунда ижодий бузишнинг 
элементлари булиши мумкин эди, аммо бир вакднинг узида очилган 
оилавий видео уйинларнинг янги бозор майдонини вайрон килмас- 
дан яратилишнинг кучли зарядини уз зиммасига олди. Натижада 
мавжуд тузилмани майдалашдан кура уйинларни бозорда ривож- 
лантиришга туртки берилди.

Мовий уммон стратегияси уз муваффакиятини кайси омил­
лар таъсирида вайрон килмасдан яратади?

Бунда, алохида таъкидлашимиз керакки, мовий уммон стра­
тегияси сохадаги муаммоларни янада кулай ёки фойдали ечимини 
топишга интилмаслиги долзарб масаладир, чунки уларнинг бундай 
ёндашуви мавжуд махсулотлар ва хизматларни йук килиш хамда 
алмаштиришга олиб келиши мумкин. Бу вазифани ислох килиш, 
мавжуд махсулот хамда хизматларни алмаштириш урнига, янги та­
лаб ёки таклифни яратишдан иборат. Айни шу ерда олтита йуна- 
лишли модел мухим рол уйнайди, чунки ушбу моделлар сохадаги 
муаммоларни мунтазам равишда куриб чикишга ва янги бозор май- 
донларини очишга имкон беради.

Китобда илгари сурилган гоялар ва усуллардан фойдаланиш 
учун нафакат мовий уммон стратегиясининг нимадан иборатлиги- 
ни, балки алвон уммонларнинг тузоклари усиб чикадиган нотугри 
эътикодларни хам тушунмогингиз керак. Ушбу тузоклар онгга яна-
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УЧИНЧИ к;исм. МОВИЙ УММОН стр а те ги я си н и  а м а л га  о ш и р иш-4-----------------------------------------------------—------------------------------------►

да кучли таъсир киладими ёки кучсизми, фарки йук, сиз уларнинг 
барчасини билишингиз шарт (албатта, мовий уммон стратегияси- 
нинг стратегик воситалари ва техникасидан фойдаланмокчи булса- 
нгиз ва улар яратилган максадларга эришмокчи булсангиз). Китоб- 
нинг янги нашрини кизил уммонларнинг тузоклари руйхати билан 
якунлашга карор килганимиздан максад хдм шу. Ушбу билимлар 
асосий максад сари, аникрок айтганда, мовий уммон стратегиясини 
назарий ва амалий текисликка угказиш йулида яна бир кадам 
ташлашингизга имкон беришига ишончимиз комил.
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МОВИИ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
1-илова. Мовий уммонларнинг тарихий куринишлари

1-ИЛОВА

МОВИЙ УММОНЛАРНИНГ ТАРИХИЙ 
КУРИНИШЛАРИ

Биз ушбу масалани хаддан ташкари соддалаштириш орти­
дан Америкадаги учта саноатнинг тарихи хакида кискача маълумот 
беришни лозим топдик. Тилга олмокчи булганларимиз автомобил- 
созлик, компьютер саноати ва кинотеатрлар фаолиятидирдир. Бун­
да янги бозор маконини очган ва мухим янги талабни яратган 
асосий махсулот хам хизмат таклифларига алохида эътибор бериш 
кераклигини хисобга олинг. Кузатишлар ушбу сохаларнинг шакл- 
ланиш даврини 2005-йилгача камраб олади ва камрови кенг ёки 
мазмун жихатидан кенг камровли деб даъво килмайди. Тадкикотдан 
кузда тутилган максад мовий уммоннинг асосий таклифларида мав­
жуд булган умумий стратегик элементларни аниклаш хисобланади. 
Айнан Америка саноатларини танланлашимизнинг сабабини эса 
кузатишларимиз давомида уларнинг энг катта ва энг кам бошка- 
риладиган эркин бозорларни намойиш эта олишгани билан изох- 
лаймиз.

Ушбу кузатишлар мовий уммонлар пайдо булиши йулидаги 
тарихий накшнинг кискагина куриниши булишига карамасдан хар 
уч вакиллик тармокларида хам бир нечта характерли накшлар аж­
ралиб туради.
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1-илова. Мовий уммонларнинг тарихий куринишлари

-  Хеч к,андай мукаммал саноат йук,. Тадк,ик,от давомида бар­
ча сох,аларнинг жозибадорлиги ошди ёки пасайди.

-  Мукаммал компанияларнинг узи йук,. Саноат сингари ком­
паниялар х,ам узларининг юксалиш ва пасайишларига эга 
булиши аник, ( демак, дастлабки иккита хулоса барк,арор 
компаниялар ва сох,алар мавжуд эмаслигидан далолат бе­
ради).

-  Мовий уммонни яратиш йулидаги стратегик к,адам саноат 
ёки компаниянинг кучли даромадли усишга олиб бори- 
шини белгиловчи асосий омилдир. Мовий уммонни яра­
тиш саноатнинг усииг йулига кириш ва даромадни оши­
риш учун асосий катализатор х,исобланади. Эътибор к,ара- 
тиш керакки, бу даромадли усишни ёки унинг пасайиши- 
ни, бошк,а компанияни етакчилик ролига утказиб янги 
мовий уммонни яратишда компаниянинг асосий х,ал к,и- 
лувчи омилидир.

-  Мовий уммонлар тажрибали компаниялар ва саноат но- 
ваторлари томонидан яратилган ва бу шунчаки эски фой- 
даланувчиларга нисбатан табиий устунликка эга эканли- 
гига шубх,а ту-гдиради. Шунингдек, тажрибали компания­
лар томонидан яратилган мовий уммонлар асосий фао­
лият доирасига киради. Амалиётдан келиб чик,иб айтади- 
ган булсак, мавжуд мовий уммонларнинг аксарияти алвон 
уммонлар чегараларидан ташк,арида эмас, балки ичкари- 
дан яратилган. Онгли равишда ёвузликдан кутулиш ёки 
ташкил этилган компанияларни ижодий равишда йук, ки­
лиш к,урк,уви биринчи даражали мyбoлafa булди1. Мовий 
уммонлар янги даромадларни яратди ва янги бошловчи 
ёки тажрибали булишидан к,атъи назар уларни очган х,ар 
бир компаниянинг усишига х,исса кушди.
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-  Мовий уммонларнинг яратилиши х,ар доим х,ам техноло­
гик янгиликларга олиб келмайди. Баъзида ил-Fop техноло­
гиялар кулланилган булса ^ам, бу, купинча, мовий уммон- 
нинг узига хос хусусияти эмас эди. Ушбу фикрни х,атто 
тадк,ик,отчилар компьютер технологиялари каби иллэр 
технологиялар билан ишлайдиган сох,аларнинг эътибори- 
га тушганини х,исобга олсак х,ам, хато х,исобланмайди. Мо­
вий уммонларнинг асосий хусусияти к,ийматнинг янгили- 
гидир.

-  Мовий уммонларнинг яратилиши нафак,ат кучли усишга 
ва даромадларни купайтиришга ёрдам беради, балки уш­
бу стратегик кдцам компаниянинг мавжуд брендини ми­
жозлар онгида бирлаштиришга >;ам ижобий таъсир кур- 
сатади.

Келинг, юкорида айтилганларнинт асосли эканлигини учта 
вакиллик саноати мисолида куриб чикайлик. Мсиолларни автоса- 
ноат сохдсидан бошлай колайлик.

Автомобилсозлик

Маълумки, Американинг автомобилсозлик саноати 1893-йил- 
да ака-ука Дуреаларнинг АКШда битта силиндрли двигателни иш­
лаб чикаришни бошлаганида пайдо булди. Уша кезларда мамлакат- 
нинг асосий транспорт воситаси от ва арава эди. Машина пайдо 
булганидан куп утмай Америкадаги юзлаб ишлаб чикарувчилар 
автомобилларни буюртма асосида яратишни бошладилар.

Уша пайтларда ишлаб чикарилган автоуловларга хдшамат- 
ли безаклар сифатида хдм карашган. Хдтто бир моделнинг орка 
уриндигига электр бигудининт урнатилганлиги сузимизнинг исбо-
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тидир. Шу давр автомобиллари сифат томондан ишончсиз ва ким- 
мат нархда эди (хар бир машина тахминан 1500 доллар атрофида 
булиб, бу уртача оиланинг йиллик даромадидан икки баравар куп 
булган). Энг кизиги, машиналар унчалик машхур булмаган. Мухо- 
лифат фаоллари транспорт йулларига зарар етказар, машиналар 
атрофига тиканли симларни ураб куйишарди. Х,атто ахолини маши- 
налардан фойдаланган бизнесмен ва сиёсатчиларга карши бойкот 
килишга ундашардилар. Автомобил транспорта туфайли юзага ке­
лган оммавий норозилик шу кадар кучли эканлигидан хатто булгу- 
си президент Вудро Вильсон хам “Автоуловидан бошка кудратли 
социалистик кайфият таркатувчи куч йук--- автомобил бойлар та- 
каббурлигининг тимсоли”, деган фикларни айтишига тугри кел- 
ганди2. “Literary Digest” эса “одатий отсиз аравалар (машиналар 
назарда тутилмокда) бугунги кунда бойлар учун хашаматдир, гарчи 
келажакда унинг нархи тушиши мумкин булса-да, лекин улар хеч 
качон велосипед каби куп таркалмайди”, деб хисобларди3.

Кискаси, ушбу саноат илк пайдо булган даврида илик кутиб 
олинмаганди ва бошка сохаларга нисбатан жозибасиз куринарди. 
Аммо Генри Форд бунга рози булмади.

“Т ” Модели

1908-йилда беш юзга якин корхоналар буюртма асосида 
янги машиналарни ишлаб чикараётган бир пайтда Г енри Форд узи­
нинг “Т” моделини бозорга чикарди ва уни “энг яхши материал- 
лардан тайёрланган хамда омма учун ишлаб чикарилган машина” 
деб атади. Эътиборлиси, ушбу автомобил факат битта рангда (кора) 
ва битта модификацияда ишлаб чикарилган эди. Бошка автомобил- 
ларга нисбатан ишончли, бардошли ва таъмирланиши осон хамда, 
энг мухими, нархининг чунтакбоплиги сабаб куплаб америкалик-
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лар-нинг эътиборини жалб кила олди. 1908-йилда ушбу моделни 
850 долларга сотиб олиш мумкин эди. Бу нарх бошка машнналарга 
Караганда ярим баравар арзон саналарди. 1909-йилда унинг нархи 
609, 1924-йилда эса 290-долларгача арзонлашди4. Эътибор беринг: 
уша дамларда от араванинг нархи яъни 400 долларни ташкил этган.
1909-йилда компания шундай рекламани эълон килди: “Ford” -  
юкори сифатли машиналар паст нархларда".

“Ford” стандартлаштиришнинг юкори даражаси, чекланган 
микдордаги вариантлар ва алмаштириладиган кисмлар таклифи ту­
файли уз конвеерларини хдр бир кичик операцияни тезрок ва са- 
маралирок бажарадиган оддий ишчиларга алмаштирди. Натижада 
бир машинани ишлаб чикариш учун олдингидек йигирма кун эмас, 
балки турт кун кифоя киладиган булди хдмда бу билан иш вакти 
60% га кискартирилди5. Компания ички харажатларини пасайти- 
риши ортидан оммавий харидорлар учун кулай нархни белгилашга 
эришди.

“Т” моделини сотиш сони кескин усди: “Ford”HHHr бозорда- 
ги улуши 1908-йилдаги 9 % дан 1921-йилда 61 % гача усди: нати­
жада 1923-йилга келиб Американинг аксарият оилалари уз автомо- 
билларига эга эдилар6. Мазкур модел автомобилсозлик саноатининг 
хажмини кескин ошириб, улкан мовий уммонни яратди. Ушбу 
уммон шу кадар ката эдики, “Т” модели барча от араваларни четга 
чикарди ва A Kill лаги асосий транспорт воситасига айланди.

General Motors

1924-йилга келиб Американинг урта даражадаги ахолиси- 
нинг фаровонлиги сезиларли даражада усди ва автомобил уй ху- 
жалигида мухим ахдмиятга эга булди. Айни йили “General Motors” 
(“GM”) автомобилсозлик саноатида янги мовий уммонни яратиши
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керак булган автомобил линиясини такдим этди. Бир рангли модел- 
га эга булган ‘ТогсГнинг функционал стратегиясидан фаркли ра­
вишда “GM” “хар кандай эхтиёж ва хар кандай хдмён учун маши- 
налар”ни таклиф килди.

Директорлар кенгаши раиси Алфред Слоан томонидан иш­
лаб чикилган стратегия “оммавий синф” бозори деб аталган Амери­
ка умум бозорининг хиссий хусусиятларига таъсирини утказа олди.

“Ford” функционал “от-аравасиз” автомобил концепцияси- 
ни илгари суришда давом этаётган бир махалда “GM” автомобилни 
кизикарли, хаяжонли, кулай ва замонавий килишга эришди. Мазкур 
компания хар йили турли хил моделлар, ранглар ва услубдаги ав- 
томобилларни ишлаб чикаради. “GM”hhh t “ Й и л  модели” эътиро- 
фини йулга киритган навбатдаги автомобили янги талабни яратди. 
Харидорлар эндиликда машинанинг ташки куриниши ва кулайлиги 
учун купрок пул тулай бошладилар. Одамлар автоуловларни тез-тез 
узгартира бошладилар ва натижада эски автомобиллар бозори пай­
до булди.

Хуллас, замонавий ва эмоционал равишда бахоланган “GM” 
русумли автомашиналарга талаб ортиб бораверди. 1926-йилдан 
1950-йилгача АКШда компания томонидан сотилган автомобиллар- 
нинг умумий сони йилига икки миллиондан етти миллионгача усди. 
“GM” эса бозор улушини 20 фоиздан 50 фоизга оширди, “Ford”HHHr 

улуши эса 50 фоиздан 20 фоизга тушиб кетди8.
Таассуфлар булсинки, янги мовий уммон пайдо булганидан 

кейин АКД1 автосаноатининг жадал усиши абадий давом эта олма- 
ди. “СМ”нинг муваффакиятларидан рухланган “Ford” ва “Chrysler” 
компаниялари киска фурсатда “GM” томонидан яратилган мовий 
уммонга туша олишди. Натижада “Катта учлик” хар йили янги мо- 
делларни чикариш ва истеъмолчиларнинг хар кандай турмуш тарзи- 
га мос келадиган ва хар кандай эхтиёжни кондирадиган услубларни
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яратиш буйича умумий стратегияга амал кила бошлашди. “Катта 
учли к” аъзолари бир-бирларига таклид килиш ва стратегияларни 
нусхалашни тугатиши билан улар уртасида шиддатли ракобат авж 
ола бошлади. Ушбу компаниялар биргаликда АКД1 автомобил бо- 
зорининг 90% дан ортигини эгаллашган9.

Япониянинг тежамкор кичик автомобиллари

Албатта, автомобилсозлик бир жойда тухтаб колмади. Уш­
бу сохдда 70-йилларга келиб японлар янги мовий уммонни яратди- 
лар: Америка автомобилсозлик саноатига янги чакирик ташланди 
ва кичик, ёнилги тежайдиган машиналар ишлаб чикарилди. Япо- 
нияликлар автомобилсозлик тармогида ёзилмаган “канча куп булса, 
шунча яхши” коидасига риоя килишмади, хашаматга эътиборни 
каратган х,олда уз мижозларига бенуксон, тежамкорлиги юкори 
булган автомобилларни таклиф килишди.

70-йилларда АКШда нефт инкирози юзага келди. Бу эса 
америкаликларнинг “Honda”, “Toyota” ва “Nissan” (уша пайтда 
“Datsun” деб номланган) томонидан ишлаб чикарилган ишончли, 
тежамкор машиналарни сотиб олишларига сабаб булди.

Бир-биридан нусха кучиришдан нарига утмаган “Катта уч- 
лик” аъзоларидан хеч бири функционал, ихчам, тежамкор автомо­
билларни яратишга ахдмият бермади. Улар янги мовий уммонни 
яратиш урнига мусобаканинг кейинги боскичига йул олишди, факат 
бу сафар японлардан нусха кучиришга х,аракат килинди. Шундан 
кейингина “Катта учлик” компаниялари янада ихчам ва тежамкор 
автомобиллар ишлаб чикаришга катта сармоялар киритишни бош- 
ладилар.

Бирок Уша дамларда “Катта учлик” хдли хдм автомобил сав-
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досининг пасайишини бошдан кечираётган эди. Ачинарлиси шуки, 
1980-йилда умумий йукотишлар турт миллиард долларни ташкил 
этди10. Бунда, айникса, “Chrysler” энг куп азоб чеккан ва факат 
хукумат ёрдами сабаб катта кийинчиликлар билан банкротликдан 
кутулган эди. Япониялик автомобил ишлаб чикарувчилар уз мовий 
уммонларини шу кадар самарали яратдилар ва узлаштирдиларки, 
америкалик хдмкасбларининг уз х,укмронлик мавкеини тиклашлари 
кийин кечди. Дунё автомобилсозлик мутахассислари америкалик- 
ларнинг ракобатбардошлиги ва узок муддатли хаётийлигини шубхд 
остига олдилар.

“Chrysler ” минивени

Келинг, 1984-йил вокеаларига назар ташлайлик. “Chrysler” 
инкироз арафасида турганига карамай микроавтобусларнинг чика- 
рилишига эришди ва шу билан автомобилсозликда янги мовий 
уммонни яратди. Компания ишлаб чикарган минивен автомобил ва 
микроавтобус уртасидаги чегарани йук килди, натижада янги 
турдаги автомобил пайдо булди. Ушбу автомобиль кариялар, эр- 
хотин ва фарзандлардан иборат булган оила учун велосипеди, ити 
ва бошка зарур нарсалари сигиши мумкин булган транспорт воси- 
таси булиб колди. Минивенни бонщариш юк машинасига Караганда 
осонрок эди.

Минивен оддий автоуловга Караганда анча кенг эди. Тугри, 
тан олиш керакки, “Chrysler” ушбу концепцияни ишлаб чиккан 
биринчи компания эмас. Минивенларнинг расмлари “Ford” ва 
“GM” ходимларининг чизилган тахталарида куп йиллар давомида 
осиб куйилганди. Ушанда компаниялар шундай машина яратишса, 
узларининг универсал автомобилларининг сотувини йукка чикари- 
шидан хавфсирашган.
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Хуллас, ушбу русумдаги машинанинг биринчи йилдаёк кат­
та хажмда сотилиши “Chrysler”ra “Катта учлик”да уз мавкейини 
тиклашга ёрдам берди. Компания уч йил давомида минивенларни 
сотишдан 1,5 миллиард доллар ишлаб олди11.

Минивенларнинг муваффакияти 90-йилларда пайдо булган 
“Chrysler” мовий умонининг чегараларини кенгайтирган “SUV” 
(sport utility vehicle) авж олишига ёрдам берди. Юк автоулови шас- 
сиси асосида курилган ушбу автоуловлар оддий автоуловдан уму­
мий максадлар учун мулжалланган енгил юк машинасига куйилган 
навбатдаги кадам эди. Улар, даставвал, хар-хил йулларда хайдаш ва 
кайик тиркамаларини ташиш учун мулжалланган эди. Бирок куп 
утмай оддий автоуловларга ухшашлиги, минивенга нисбатан йулов- 
чилар ва юк жойларининг куплиги хамда турт гилдиракли функ- 
циялари билан уйгун ички безаги, чидамлилик ва ишончлилик 
туфайли ёш оилалар орасида хам машхур булди. 1998-йилга келиб 
бундай янги енгил автомобиллар (минивенлар, ва пикаплар) сав- 
доси 7,5 миллион донага усди ва деярли 8,2 миллион дона шу 
турдаги автомобиллар сотилишига тугри келди12. 2005-йилга келиб 
янги енгил юк машиналарининг умумий хажми 9,3 миллионга етди. 
Ушбу ракамлар янги автомобиллар савдосидан (7,7 миллион) анча 
юкоридир13.

Агар А КИТ да. автомобилсозлик саноатининг тарихи синч- 
ковлик билан урганилса, мовий уммонларнинг яратилиши даврида 
“GM”, “Chrysler” ва япониялик ишлаб чикарувчилар ушбу сохада 
етакчи уринни эгаллашга муваффак булганлиги ташланади. Аммо 
яратилган уммонлар куп жихатдан технологик янгиликларга асос- 
ланмаганди. Асосий технология атрофдагилар учун очик эди: хатто 
инкилобий “Ford” конвеери гушт кадоклаш саноатида аллакачон 
мавжуд эди14. Автомобил саноатининг жозибадорлиги мовий ум­
мон билан боглик булган стратегик харакатлар туфайли усди, туш-
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ди ва яна усди. Ушбу сохадаги компаниялар даромадларининг орти- 
ши хакида хам шуларни айтиш мумкин. Фойда ва усиш ушбу 
компаниялар мовий уммонини яратишга муваффак булдими ёки 
йукми шунга боглик эди.

Уларнинг деярли барчаси узлари яратган мовий уммонлар 
туфайли узок хотирага арзийдилар. Масалан, “Ford” баъзида жид- 
дий кийинчиликларни бошдан кечирди, аммо юз йил олдин яратил- 
ган “Т” модели туфайли унинг бренди ханузгача маълум.

Компьютер саноати

Сухбатимизни дунёдаги иш мухитининг асосий таркибий 
кисмини таъминлайдиган компьютер саноатини куриб чикиш би­
лан давом эттирамиз. Балки купчиликка маълум эмасдир: Америка 
компьютер индусгрияси 1890-йилда Герман Холлерит АКД1 ахоли- 
сини руйхатга олиш чогида маълумотларни ёзиш ва тахлил килиш 
жараёнини соддалаштириш максадида перфокарта билан ишлайди- 
ган табуляторини яратган пайтда пайдо булди. Холлеритнинг ушбу 
янгилиги -  табулятори маълумотларни кайта ишлашни аввалги 
жараёнларга нисбатан тезрок якунлашга имкон берди.

Холлерит ахолини руйхатга олиш ишларини тезда якунлади 
ва “Tabulating Machine Company” (ТМС)га асос солди. У уз табул- 
яторларини АКШ хамда бошка мамлакатларнинг давлат идорала- 
рига сотди. Уша пайтнинг бизнес оламида Холлерит табуляторлари 
учун хакикий бозор йук эди. Негаки маълумотлар калам ва гроссбух 
ёрдамида ишланган хамда улар уз даври учун содда, арзон ва 
ишончли хисобланган. Холлерит табулятори жуда тез ва аник иш- 
лаган булса хам, уни ишлатиш жуда кийин хамда нархи хам анча 
киммат эди. Колаверса. доимий техник курикни талаб киларди. 
Холлерит патентининг амал килиш муддати тугаган захоти бошка
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ракобагчиларга дуч келди. Бундан-да дахшатлиси АКШ хукумати- 
нинг юкори нархлар туфайли “ТМС” билан хдмкорлик килишдан 
бош тортиши булди.

Натижада Холлерит учун уз компаниясини сотишдан бошка 
йул йук эди. Кейинчалик ушбу компания яна иккита компания би­
лан бирлаштирилди ва 1911-йилда уларнинг асосида “Computing 
Tabulating Recording Company” (“CTR”) пайдо булди.

Табулятор

XX асрнинг иккинчи ун йиллигида хам “CTR” табуляторлик 
бизнеси кичик ва даромадсиз булиб колаверди. Компания вазиятни 
узгартиришга хдракат килди ва илгари “National Cash Register 
С отрапу”ни бошкарган Томас Уотсонга ёрдам сураб мурожаат 
килди. Уотсон табуляторларга катта талаб мавжудлигини олдиндан 
кура билди, чунки ушбу машиналар ёрдамида компаниялар товар ва 
бухгалтерия хисобини сезиларли даражада яхшилашлари мумкин 
эди. Уотсон, колаверса, калам ва гроссбухлар билан ишлаган таш- 
килотлар учун янги технология жуда киммат ва мураккаб эканли- 
гини аллакачон англаб етганди.

Уотсон табуляторнинг афзалликларини калам ва гроссбух- 
ларининг соддалиги, арзонлиги билан бирлаштириб компьютер са­
ноатида стратегик кадам ташлади. Уотсон бошчилигида “CTR” сод­
да модулли табуляторларни ишлаб чикаришни бошлади. Энг мух,и- 
ми шундаки, компания уз хизматларидан фойдаланувчи мижозлар­
ни укитиш ва куллаб-кувватлашни таклиф кила бошлади. Харидор­
лар тезкорлик ва самарадорлик каби ёрликларнинг афзалликлари- 
дан фойдаландилар. Енди уларга бузилган машиналарни тузатиш 
учун усталарни жалб килишнинг хожати колмаганди.

Уотсон кейинчалик табуляторларни ижара асосида тарка-
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тиш йулларини хам жорий килди. Ушбу янгилик табулятор бизнеси 
учун янги нарх моделини яратишга ёрдам берди. Айтиш керакки, 
мазкур холат компанияларга катта сармояларни жалб килмаслик ва 
шу билан бирга бозорда пайдо булган энг замонавий моделлардан 
фойдаланишга имкон берди. Бошка томондан олиб карасак, бу ка­
дам “CTR”hh мижозларга бир-биридан ишлатилган машиналарни 
сотиб олиш имкониятини колдирмасдан кайта-кайта фойда олиш 
имкониятини очди.

Мазкур янигиликларнинг жорий этилишидан олти йил утиб 
компаниянинг фойдаси уч бараварга ошди15. “CTR” 1920-йиллар- 
нинг урталарига келиб Кушма Штатлардаги табулятор бозорининг 
85 % эгалик килди. Уотсон 1924-йилда компаниянинг усиб бораёт- 
ган халкаро иштирокини акс эттириш учун “CTR” номини 
“International Business Machines Corporation” ёки кискача “1ВМ”га 
узгартирди. Табуляторларнинг мовий уммони очик ва аник эди.

Электрон компьютер

1952-йилга келиб “Remington Rand” дунёдаги биринчи ти­
жорат электрон руйхатга олиш идораси компьютери -  “UNIVAC”- 
ни ишлаб чикди. Уша йили компания мазкур компьютердан факат 
уч донагина сотди, холос. Мовий уммонга эришиш у ёвда турсин, у 
Хатто кузга куринмас булиб колди. Бу орада эса “IBM” асосчиси 
Уотсон, унинг угли кичик Томас Уотсонлар эътиборга молик бул- 
маган бозор никоби остида яширинган талабни пайкай олишди. 
Кичик Уотсон электрон компьютерлар бизнесда мухим рол уйна- 
шини тушунди ва “1ВМ”ни такомиллаштириш ишларини бошлаб 
юборди.

1953-йилда “IBM” биринчи урта хажимдаги бизнес компью­
тери булган “IBM 650”ни ишлаб чикарди. “IBM” агар компаниялар
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электрон компьютерлардан фойдаланишни бошласалар, у холда 
мураккаб машиналарни сотиб олишни истамасликларини, лекин 
факат узлари учун зарур булган янги технологияга эса пул 
сарфлашга тайёр эканликларини англаб етди. Шу боис узининг 
“IBM 650”ни “UNIVAC”ra Караганда анча содда ва кам кувватлирок 
килди хамда уз махсулотини атиги 200 минг долларга бахолади. 
Таккослаш учун айтадиган булсак, “UNIVAC” бир миллион дол­
ларга тенг эди. Натижада 1950-йилларнинг охирига келиб “IBM” 
бизнес компьютерлар бозорининг 85% ни эгаллади. 1952-1959- 
йиллар орасида унинг даромади карийб уч баравар купайди хамда 
412 миллион доллардан 1.16 миллиардгача кутарилди16.

Компаниянинг мовий уммондаги кашфиёти 1964-йилда 
компания тизимни алмаштириш дастурлари тупламлари, перифе­
рия ускуналари ва хизмат пакетлари билан жихозланган биринчи 
йирик “System/З 60”ни ишга туширганда янада кучли куриниш касб 
этди. Бу “хамма учун битта улчам” туридаги монолитик 
мейнфреймдан тугридан тугри чикиб кетиш эди. Ушбу компания 
1969-йилдан эътиборан компьютерларни сотиш усулини узгартир- 
ди. Хизматлар ва дастурий таъминотни таклиф килишдан воз 
кечилди. “IBM” компьютерларни таркибий кисмларга ажратди ва 
уларни алохида сотишни бошлади.

Хуллас, дастурий таъминот ва хизматларнинг куп милли- 
ардлик саноат сохаси вужудга келди ва “IBM” дунёда компьютер 
билан боглик хизматларнинг энг йирик таъминотчисига айланди.

Шахсий компьютер

Маълумки, 1960-1970-йилларда компьютер саноати жадал 
ривожланиб борди. Ушбу сохада “IBM”, “Digital Equipment 
Corporation” (DEC), “Sperry ва бошка компаниялар бутун дунё буй-
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лаб уз фаолиятларини кенгайтирдилар. Улар уз махсулотларини си- 
фат томонлама яхшиладилар. Бирок 1978-йилга келиб мазкур ком­
паниялар бизнес учун янада каттарок ва кучли машиналарни яра­
тишга эътибор беришаётган махалда “Apple Computer” узининг 
“Apple II” уй компьютерини ишга туширди ва дунёда янги бозор 
майдонини яратди.

Таъкидлаш керакки, “Apple” бозор да биринчи шахсий ком­
пьютер эмас эди. Унинг яратлишидан икки йил олдин “Micro 
Instrumentation and Telemetry Systems” (“MITS”) “Altair 8800”ни 
ишга туширганди. “Altair” компьютер ишкибозлари орасида катта 
умидга эга эди.

Аммо “MITS” мовий уммонни ярата олмади. Мазкур ком­
паниянинг компьютерларида монитор, доимий хотира, дастурий 
таъминот, клавиатура йук эди, факатгина 256 оператив хотира бор 
эди, холос. Фойдаланувчилар маълумотни киритиш учун кутининг 
олд панелидаги алмаштириш тугмачаларини алмаштирсалар, дас- 
тур натижалари олд панелда маълум бир тартибда ёниб турадиган 
лампалар куринишида намойиш этиларди. Шунинг учун хам у 
муваффакиятга эришолмади. Ушбу комютерларнинг хизмати шу 
кадар содда эдики, уша йили “Digital Equipment” президента Кен 
Олсен: "Уйда одамга компьютер керак эмас", дейишгача борганди.

“Altair 8800” ишлаб чикарилганидан икки йил утгач, “Apple 
II” уй компьютерларининг мовий уммонини яратди хамда Олсенни 
узи айтган сузларидан пушаймон булишга ва уялишга мажбур кила 
олди. “Apple II” аслида уша пайтдаги мавжуд технологиялар ва 
дизайнга асосланиб, фойдаланиш учун кулай пластик корпус, урна- 
тилган клавиатура, кувват манбаи ва график дисплейли курилмани 
ишга туширди. Мазкур компьютер модели турли хил дастурий таъ­
минот билан бирга келди. Хусусан, уйинлардан тортиб бизнес дас- 
турларигача, “Apple Writer” матн мухаррири ва “VisiCalc” электрон

МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ—,—     ►

3 3 1



жадваллари ушбу компьютерни оммавий истеъмолчига етказиш 
имконини берди.

Мухими шуки, “Apple” уша пайтда компьютерлар хакида 
айтилган умумий фикрларни узгартира олди. Компьютер худди ав­
томобил саноатидаги “Т” модели сингари америкаликларнинг аж- 
ралмас кисмига айланди. “Apple II” яратилганидан атиги икки йил 
утгач, сотувлар сони йилига 200 мингдан ошди. Унинг акциялари 
сотила бошланганидан уч йил утгач эса компания “Fortune 500” 
руйхатига киритилди17.

1980-йилда йигирмага якин компания 724 минг дона шахсий 
компьютерларини сотдилар ва 1,8 миллиард доллардан купрок да- 
ромад курдилар18. Кейинги йили бозорда яна йигирмага якин ком­
пания пайдо булди ва сотувлар сони икки бараварга ошди. Эътироф 
этиш лозимки, бунда сотилган компьютерлар 1,4 миллион донага 
етди ва деярли уч миллиард доллар маблаг келтирди19.

“IBM” эх,тиёткорлик билан бозор ва технологияни урганиб 
бир неча йилларни кутиш билан утказди. Мазкур компания 1982 
йилга келиб уй компьютерларининг мовий уммонини сезиларли 
даражада кенгайтирди. Шунингдек, бошка компанияларга дастур­
ларни ёзиш ва плагин ускуналарини ишлаб чикишга имкон бера­
диган янада очик архитектурани такдим этди. “IBM” дастурий таъ- 
минот ва периферик воситаларни яратиши мумкин булган стандарт- 
лаштирилган операцион тизимни таклиф килиш оркали нархлар ва 
харажатларни паст даражада ушлаб туришга хамда мижозларга 
катта кийматни таклиф килишга муваффак булди. Компания ишлаб 
чикариш хажми ва хажмининг тежамкорлиги туфайли оммавий ха­
ридор учун макбул нархни белгилашга муваффак булди20. Биринчи 
йилда “IBM” 200,000 шахсий компьютерларни сотган булса, бу 
курсаткич 1988-йилга келиб 1,3 миллионга етди21.
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Compaq компьютер серверлари

Америка корпорациялари компьютерларни сотиб олиш ва 
урнатганларидан сунг уз навбатида ушбу техникалар билан бевоси- 
та алокадор булган файлларни узатиш ёки принтерлар тармогига 
хдм эхтиёж ортиб борди. Айтиш керакки, “IBM”, “HP”, “DEC”, 
“Sequent”, шунингдек, бошка куплаб компаниялар сизнинг энг 
мухим корпоратив вазифаларингизни хдмда сон-саноксиз операци- 
он тизимлар ва дастурий таъминотларни бажаришга имкон беради­
ган юкори даражадаги тизимларни таклиф этиб келмокда. Бирок бу 
машиналарнинг аксарияти илк бора яратилган пайтларида жуда 
оддий ва уларга керакли булган вазифаларни юклаш жуда мураккаб 
эди.

Бу, айникса, кичик ва урта компанияларда яккол кузга таш- 
ланарди.

Чунки улар ходимларига битта принтер бериши ва файл­
ларни бир-бирлари билан булишиш имкониятини беришларига 
тугри келарди.

1992-йилда “Compaq” сезиларли узгаришларга эришди ва 
энг оддий вазифаларни бажариш учун оптималлаштирилган “Рго- 
Signia” -  содда серверни ишга тушириб компьютер серверларининг 
мовий уммонини муваффакиятли яратди. Ушбу сервер туфайли 
асосий функцияларга бегона булган “SCO UNIX” ва “OS/3” дан 
“DOS’Ya кадар турли хил операцион тизимлар билан уйгунлик 
зарурати бартараф этилди. Компьютернинг янги сервери мижоз­
ларга мини компьютерга нисбатан функцияларни хам, тезликни хам 
икки баравар оширди. Эътиборлиси, уларнинг нархи бошкаларидан 
уч бараварга арзон эди. “С отрац”нинг дастгохларни сезиларли да­
ражада соддалаштириши махсулот таннархининг сезиларли дара­
жада пасайишига олиб келди. “ProSignia” ва унга эргашган учта
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компьютер серверининг яратилиши нафакат компьютер савдосига 
янги турткн берди, балки турт йилга якин вакт ичида сервер ишлаб 
чикаришни 3,8 миллиард долларга эга булган йирик сохага айлан- 
тирди22.

“Dell Computer”

1990-йилларнинг урталарида “Dell Computer Corporation” 
компанияси компьютер саноатида янги мовий уммонни яратди. 
Одатдагидек, уша вактларда хам компьютер ишлаб чикарувчилар 
куп сонли хусусиятлар ва дастурий таъминотга эга тезкор компь- 
ютерларни таклиф килиш оркали узаро ракобатлашардилар. Бирок 
“Dell” бундан ташкарига чикди хамда компьютерни сотиб олиш ва 
мижозларга етказиб бериш жараёнини узгартирди. Ушбу компания 
компьютерларни истеъмолчиларга тугридан тугри сотиши ортидан 
“IBM” дилерларига Караганда 40 фоизга арзон нархга эришди.

Албатта, компьютерларнинг тугридан тугри сотилиши ми­
жозларга маъкул келди, негаки бунда компания киска вакт ичида 
етказиб беришни таклиф килди. Масалан, “Dell” учун буюртма бе- 
рилган компьютерни эгасига етказиб бериши учун т>фт кун етарли 
эди.

Ракобатчилар эса бу хизматни уртача ун хафтадан купрок 
вакт ичида бажаришарди. Шунингдек, онлайн ва телефон оркали 
буюртма бериш тизимлари ёрдамида уз таъбларига мос компью­
терни танлаш имконияти яратилганидан мижозлар миннатдор эди- 
лар. Энг мухими, буюртма асосида компьютерларни йигиш компа- 
нияга саклаш харажатларини сезиларли даражада камайтиришга 
замин яратди.

“Dell” мовий уммонни яратиб компьютер савдосида, шуб- 
хасиз, етакчига айланди. Унинг даромади 1995-йилда 5,3 миллиард
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долларни ташкил этган булса, 2006-йилга келиб 43 миллиард 
долларга етди23.

Албатта, компьютер саноатидаги мовий уммонларга эга чи­
киш тухтаб колмади. Компания етакчиликни кулдан бермаслик 
учун мижозларнинг тасаввурлари ва хдмёнларини жалб этадиган 
янги мовий уммонни яратишга мажбур булади. Акс холда, ком­
пания конли ракобатнинг алвон уммонида колишга махдум булади 
ва бу холатни компания хозирги кунда бошидан утказмокда.

Таъкидлаб утиш керакки, автомобилсозлик саноатида бул- 
ганидек компьютер саноатидаги мовий уммонлар хдм инновацион 
технологиялар билан очилмади. Аммо технологияни мижозлар 
учун алохида ахамиятга эга булган элементлар билан бирлаштириш 
оркали катта ютуклар забт этилди. “IBM 650” ва “Compaq” шахсий 
компьютер серверларида технологияни соддалаштириш оркали 
киймат янгиликларига эришилди. Бундан ташкари биз саноатнинг 
тажрибали ишлаб чикарувчилари “CTR”, “IBM”, “Compaq”, 
“Apple” ва “Dell” каби уз мовий уммонларига эга компанияларни 
куришимиз мумкин.

Хар бир мовий уммон уни очган компаниянинг маркасини 
унинг усишига ва умуман бутун компьютер саноатининг усишига 
катта хисса кушди.

Кинотеатрлар

Ана энди хаммамиз учун бирдай севимли булган кинотеатр­
лар хакида гаплашиш фурсатига етдик. Америка Кушма Штатлари- 
да ушбу саноатнинг пайдо булишини 1893-йилга этиб такашимиз 
мумкин. Уша пайтда Томас Эдисон жамоатчилик эътиборига кин- 
тоскоп (ёгоч кути булиб, унинг ичидаги ёруглик оркали сурат 
киноплёнкага утган)ни эълон килди.
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Орадан икки йил утгач, Эдисоннинг ходимлари экранда ха- 
ракатланувчи расмларни курсатадиган проекциои кинетоскоиии 
ишлаб чикдилар. Бирок ушбу жихоз жиддий ишлатилмади. Театр- 
ларда бир неча дакикага чузилган киска метражли фильмларгина 
намойиш этиларди, холос. Бундай булишига сабаб шу эдики, ушбу 
чеклов оркали актёрлар иштирокидаги спектаклларнинг кийматини 
ошириш ва алохида кунгилочар тадбирлар ташкил килмасликка 
харакат килинган. Технология кино саноатига жон багишлади, 
аммо шундай булса хамки, мовий уммонни яратиш гояси хали хеч 
кимнинг фикрига келмаган эди.

Nickelodeon

Гарри Девис 1905-йилда Питсбургда биринчи арзон кино­
театр -  “никелодеон”ни очиб ушбу сохадаги вазиятни узгартирди. 
АКШда кино саноатини яратишда никелодеоннинг роли жуда катта 
ва шунинг ортидан улкан мовий уммон кашф килинди, деб ишони- 
лади. Гарчи купгина америкаликлар XX аср бошларида ишчилар 
синфига мансуб булишса-да, спектакллар, операларни таклиф эта- 
диган театр юкори элита учунгина мулжалланган эди. Иктисодий 
даражаси уртача хисобланган оилалар хафтасига атиги 12 доллар 
маош олганлиги сабабли купчиликнинг театр томошаларига бориш 
имкони йук эди. Опера учун чиптанинг уртача нархи икки долларни 
ташкил этарди.

Спектакллар хафтада бир неча маротаба намойиш этилса- 
да, купгина театрлар шахарнинг бой туманларида жойлашганлиги 
сабабидан хам, чипталарнинг бахоси юкори булгани боисидан хам 
ишчиларнинг бу ерга бориши кийин эди. Хуллас, америкаликлар- 
нинг аксарияти учун театр уйин-кулгиси бегона эди.

Девис никелодеонига чипталар нархи атиги беш цент килиб
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куйилган эди (беш центлик танга nickel деб аталади, шунинг учун 
кинотеатр номи хдм шундан олинган). Девис учун шу беш цент 
етарли эди, чунки унинг фаолияти катта харажатларни талаб кил- 
маганди.

Факат уриндиклар муаммосини хисобга олмасак, албатта. У 
кинотеатрларни ишчилар ишлайдиган жойларга жойлаштирди хам­
да сеансларнинг кулай вактда булишига харакат килди. Девиснинг 
кинотеатрлари эрталаб саккизда очилар, сеанс кетидан сеанслар 
булиб, иш вакти ярим кечагача давом этарди. Никелодеонларда 
кулгили, бирок оддий комедиялар намойиш этиларди. Бундай коме- 
диялар деярли хар кандай томошабин учун унинг маълумоти, тили 
ва ёшидан катъий назар тушунарли эди.

Никелодеонларга, асосан, ишчилар тупланишарди ва кунига 
етти юзга якин киши кино томоша киларди. 1907-йилда “Saturday 
Evening Post” газетаси кинотеатрларга ташриф буюрувчилар сони 
кунига икки миллиондан ошганини хабар килди24. Никелодонлар 
киска вакт ичида мамлакат буйлаб таркалди. 1914-йилга келиб 
АКШ да кунига ун етти миллион кишининг эхтиёжини кондира 
оладиган ун саккиз минг никелодеон мавжуд эди23.

Palace Theater

1914-йилда никелодонлар уз мовий уммонларининг чукки- 
сига чиккан эди. Сэмюэл Ротапфель харакатланаётган суратларнинг 
жозибасини янги пайдо булган урта ва юкори синф хаётига жалб 
килишга карор килди ва Нью-Йоркда биринчи АКШ кинотеатрини 
(Palace Theater) очди. Ротапфелнинг бунгача бутун мамлакат буйлаб 
куплаб никелодонларга эгалик килганини алохида эслатиб утиши- 
миз керак, албатта. Паст даражали ва ибтидоий муассасалар хисоб- 
ланган никелодеонлардан фаркли уларок Ротапфелнинг киносарой-
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лари гайриоддий кандиллар, ойнаванд заллар ва улкан эшиклари 
булган нафис кинотеатрлар эди. Автоуловларни тухташ жойига 
олиб борадиган ходимлар хизмати, икки уринли юмшок диванлар 
ва театр сахналари акс этган узок; давом этадиган фильмлар театр ва 
опера ихлосмандларини кинотеатр мижозига айланишига сабаб 
булди, десак янглишмаймиз. Боз устига чипталар нархи хам киммат 
эмас эди.

Ха, киносаройлар тижорат муваффакиятидан завкланишди. 
1914-1922-йилларда АКДДда турт юзга якин янги киносаройлар 
очилди. Х,ар бир америкаликнинг хаётида, унинг даромадидан 
катъи назар, кинотеатрга ташриф буюриш борган сари мухим рол 
уйнай бошлади. Киносаройлар опера уйининг атрофини ва никело- 
деонларнинг таркибини муваффакиятли бирлаштира олди. Бу улар­
га уз саноатлари учун янги мовий уммон очиш ва юкори хамда урта 
синфга тегишли янги томошабинларни жалб килиш имконини 
берди26.

1940-йилларнинг охирида халкнинг фаровонлиги оша бош- 
лагач, америкаликлар шахар атрофига кучиб утишни бошладилар. 
Натижада киносаройлар усишида концепцияни чекловчи омиллар 
хис этила бошланди. Чунки шахар атрофи йирик шахарлар ёки 
метрополиялардан фаркли уларок кино саройларининг ажралмас 
кисмига айланган таъсирчан катталик ва ажойиб ички маконни таъ- 
минлай олмади. Ракобат натижасида шахар атрофидаги кичик кино­
театрлар пайдо булди ва буларда хафтасига битта фильм намойиш 
этилди. Гарчи бундай кинотеатрлар киносаройлар билан таккосла- 
ганда “нархлар буйича етакчи” булишига карамай, улар ташриф 
буюрувчиларни хайратда колдира олмадилар. Бунинг сабаби оддий 
эди: одамларга марокли окшом туйгусини беролмадилар. Уларнинг 
муваффакияти тулик намойиш килинаётган фильмгагина боглик 
эди. Борди-ю фильм кизикарли булмаса, у холда одамлар киноте-
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атрга бориш учун х,еч кандай сабаб курмасдилар. Кинотеатрлар 
тобора одатий булиб борди, натижада уларнинг даромадлари усиш- 
дан тухтаб колди.

Multiplex

Бирок янги мовий уммонни яратиш сабаб саноат яна да- 
ромадли усишга кайтди. 1963-йилда Стэн Дюрвуд стратегик хдра- 
катни амалга оширди хдмда бутун саноатни тубдан узгартирди.
1920-йилда Канзас Сити шахрида Дюрвуднинг отаси биринчи оила- 
вий кинотеатрларини ган булса, унинг узи шу шахардаги савдо мар- 
казида биринчи мултиплекс кинотеатрини яратди ва ушбу сохага 
янги хаёт багишлади.

Тан олиш керакки, мултиплекс бирпасда оммалашди. Эъти- 
борлиси, у томошабинларга фильмларнинг кенг танловини таклиф 
килди. Бунда турли улчамдаги бир нечта кинотеатрларни бир жойга 
туплаган холда муайян фильмларга булган талабга караб фаолият 
юритишнинг йули топилдн ва шу билан соха истикболидаги хавф- 
лар ва харажатлар камайтирилди. Натижада, Дюрвуднинг 
“American Multi Cinema” (АМС) компанияси мамлакатдаги кино 
таркатувчилар орасида иккинчи уринни эгаллади. Бир суз билан 
айтганда, Американи мультиплекс мовий уммони эгаллади.

Megaplex

Мултиплекснинг пайдо булиши билан сохада янги даромад- 
ли усишнинг мовий уммони пайдо булди. Аммо 1980-йилларга 
келиб видеокассеталар, видеомагнитафон ва сунъий йулдош хамда 
кабел телевидениесининг таркалиши натижасида кинотеатрларга 
ташрифлар камайди. Кино саноатдаги вазият янада огирлашди, чун-
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ки эътибори пасайган бозорнинг катта кисмини эгаллашга уриниш 
пайтида кинотеатр хужайинлари ташриф буюрувчиларга иложи бо- 
рича купрок, фильмларни таклиф килиш учун уз даргохдарини ки- 
чикрок ва ихчамрок залларга ажратишга мажбур булишди. Натижа­
да уйдаги уйин-кулгига нисбатан саноатнинг асосий устунликлари- 
дан бири хисобланган катта экранлар йук килинди. Янги фильмлар 
яратилганидан куп утмай кабел телевидениясида ва видеокассета- 
ларда пайдо буларди. Айнан шу холат хам кишиларнинг кинотеатр- 
ларга ташрифини узиб куйди, десак тугри булади. Хуллас, саноатда 
кучли пасайиш бошланди.

1995-йилда “АМС” театрларни жонлантиришга харакат 
килди ва АКД1даги йигирма туртта кинотеатр экранларида биринчи 
мегаплексни яратди. Тор, ифлос ва куримсиз мултиплекслардан 
фаркли уларок мегаплекс енгил ва кулай креслоларни (яхширок 
жойлашиб олиш ва куриш учун), шунингдек, ажойиб тасвир ва 
товушга эга фильмларнинг катта танловини такдим эта олди. Ушбу 
кулайликлар ва кушимча хизматларга карамай мегаплекснинг фой­
даланиш харажатлари мултиплексга Караганда анча арзон эди. 
Мегаплекслар шахдр марказида жойлашмаганлиги хдм ва уларга 
пулни тежашга имкон берган (чунки марказда худудни ижарага 
олиш киммат булган). Комплекснинг хджми харидлар ва операция- 
ларни тежашга имкон берди, шунингдек, кино таркатувчиларга 
таъсир курсатувчи восита булиб хизмат килди. Барча фильмлар на­
мойиш этилган йигирма туртта экранни хисобга олсак, томошабин- 
ларни узига хос фильмлар эмас, балки намойиш утказиш жойлари 
жалб килганига гувох буламиз.

90-йилларнинг охирида “АМС” мегаплексларидаги уртача 
даромад мултиплексдан 8,8% юкори эди. Кино камров зонаси, яъни 
ахолининг кинотеатрларга ташриф буюрадиган худуди 90-йиллар- 
нинг урталарида булгани каби икки милдан ошди ва “АМС” мега-
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плексларида бештага этди27. 1995-йилдан 2001-йилгача кино томо- 
шабинларининг умумий сони 1,26 миллиарддан 1,49 миллиардгача 
усди. Мегаплекс Америка кинотеатрларининг атиги 15 фоизини 
ташкил этса-да, аммо улар чипталар савдосининг 38 фоизини таш­
ки л этди.

“АМС” томонидан яратилган мовий уммоннинг муваффа- 
кияти ушбу сохднинг бошка иштирокчиларига таклид кила бошла- 
ганлиги эди. Бирок мегаплекслар жуда тез купая бошлади. Аммо 
уларнинг аксарияти иктисодий инкироз туфайли 2000-йилга келиб- 
гина ёпилди. Айтиш лозимки, кино саноат яна янги мовий уммон 
пайдо булишига тайёр. Унутмаслик керакки, инсонлар кунгил 
очишни доим яхши к>фадилар. Аммо “Netflix”, “iTunes” ва 
“Amazon” сингари хизматлардан юклаб олиш осон булган 
фильмларнинг устунлиги шароитида кинотеатрлар томошабинлар- 
нинг ишкини узига тортиши учун жуда каттик мехнат килишларига 
тугри келади.

Куриб чикканларимиз шунчаки Америка кинотеатр сано­
атида содир булган вокеаларпинг хилма-хил тасвиридир. Аммо 
бундай манзара бошка мисолларда хам худди шундай куриниши 
мумкин. Ушбу учта сохага багишланган тадкикотларни урганар 
эканмиз, компаниянинг доимий даромадли усишга кодирлиги куп 
жихатдан мовий уммонларни яратиб, доимий равишда биринчи 
уринга чика олишига боглик эканлигига яна бир бор ишонч хосил 
килдик. Тугри, хеч ким доимий равишда мукаммалликни саклаб 
колиши мумкин эмас. Фикримиз исботида сифатида айтиш мум- 
кинки, бугунги кунга кадар компанияларнинг хеч бири узок вакт 
давомида мовий уммонларни кашф этишда етакчи булиб кола ол- 
мадилар. Таъкидлаш керакки, таникли компанияларгина, одатда, 
узларини узгартиришга кодир булган ва доимий равишда янги 
бозор маконини яратган. Албатта, бугунги кунда идеал компания-

МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ< ►
1-илова. Мовий уммонларнинг тарихий куринишлари

341



МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ м------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ ►
1-илова. Мовий уммонларнинг тарихий куринишлари

ларнинг узи йук, аммо компаниялар мукаммал стратегик амалиёт- 
ларни куллаш оркали мукаммалликка эришишга умид килишлари 
мумкин. Ушбу китобда баён килинган мовий уммон стратегияси­
нинг тамойиллари, шунингдек, уни амалга оширишга имкон бера­
диган воситалар ва моделлар бизнес тарихини узгартиришга сидки- 
дилдан ёрдам беради ва мовий уммонларини яратиш жараёнини 
чексиз такрорланадиган энг оддий ва содда нарсага айлантиради.
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КИЙМАТ ИННОВАЦИЯСИ. СТРАТЕГИЯГА ЯНГИЧА 
ЁНДАШУВ

Сох,анинг таркибий тузилиши хамда ундаги иштирокчилар- 
нинг стратегик харакатлари билан кандай богликлиги тугрисида 
иккита асосий фикр мавжуддир. Стратегиянинг таркибий курини- 
ши саноат ташкилоти иктисодиётида илдиз отган1. Уз навбатида са­
ноат ташкилоти тахлили модели (“таркиб -  хулк -  иш самара- 
дорлиги”) бозор таркибидан хулк-атвор ва мехнат самарадорлигига 
мажбурий равишда утишни таклиф килади. Талаб ва таклиф шарт- 
лари асосида яратилган бозор тузилиши харидор ва сотувчиларнинг 
хулк-атворини белгилаб беради, бу эса уз навбатида умумий курсат- 
кичларни белгилайди2. Бутун тизимдаги узгаришлар асосий иктисо- 
дий шароитлардаги глобал узгаришлар ва технологик ютуклар каби 
бозор тузилишига ташки омилларнинг таъсири туфайли юзага ке­
лади3.

Маълумки, стратегияга янгича ёндашув эндоген усиш на- 
зариясига асосланади. Ушбу назария Жозеф Шумпетернинг куза- 
тишлари натижасида юзага келган. Жозеф уз изланишлари оркали 
иктисодиётнинг тузилишини ва сохадаги вазиятни узгартирувчи 
кучлар тизим ичидан келиб чикишини аниклади4. У инновациялар 
эндоген булиши мумкинлигини ва унинг асосий манбаи ижодий 
тадбиркор эканлигини таъкидлайди5. Бирок унинг олиб борган тад-
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кикотларига карамай шумпетерча инновацион гояси ханузгача тас- 
дикланмади ва уз урнида рад хам этилмади. негаки инновация тад- 
биркор ижодий фикрининг махсулидир ва уни доимий равишда 
такрорлашнинг имкони йук- Шунингдек, Шумпетернинг фикрича, 
янгилик йук килишни англатади, чунки янгиларнинг босими остида 
эскилар одатий тарзда унуттирилади.

Якинда мазкур сохада янги ривожланиш назарияси пайдо 
булди. Назариянинг мухим томони шу булдики, у инновация эндо­
ген равишда унинг асосини ташкил этувчи накшларни ёки рецепт- 
ларни тушуниш оркали такрорланиши мумкинлигини исботлади6. 
Ушбу назарий ёндашувнинг мохияти инновация рецепти ёки унинг 
асоеидаги билим ва гоялар шаблонини Шумпетер тадбиркорлиги- 
дан ажратиб туриш хамда шунинг ортидан инновацияларни мунта- 
зам равишда такрорлашга йул очишдан иборат. Аммо мазкур мухим 
ёндашув мавжуд булишса-да, биз хали хам ушбу рецептлар ёки 
накшларни тушунмаймиз. Шуни унутмангки, буларсиз инновация- 
лар ва компания даражасида ривожланишга етакловчи гояларни 
амалга ошириб булмайди.

Кбайта куриш ёки тахлилий жараёнлар (янгича ёндашув) 
янги усиш назарияси тугаган жойда бошланаши хаммага маъ-лум. 
Янгича фикрловчиларга хамфикр булганлар ушбу назарияга таян- 
ган холда компаниянинг эндоген усишини яратиш жараёнида би- 
лимлар ва гояларнинг кандай кулланилиши хакида тахминлар кили- 
шади. Хусусан, ушбу ёндашувга биноан когнитив жихатдан кайта 
куриш максадида мавжуд маълумотлар ва бозор элементларини 
яратиш жараёни хар кандай ташкилотда исталган вактда бошлани- 
ши мумкин.

Ушбу структуралист ва янгича карашлар компаниянинг 
стратегик харакатларига жиддий таъсир курсатмокда. Аникки, 
структуравий караш (ёки атроф-мухитга таъсир килиш), одатда,
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ракобатга асосланган стратегик фикрлашга олиб келади. Шунинг­
дек, бундай караш бозор тузилмасини одатий х,олга келтиради ва 
компанияни мавжуд бозор маконида ракобатчилардан х,имоя ки­
лишни кучайтиришга мажбур килади. Ушбу стратегиянинг тараф- 
дорлари бозорда муким купим топиш учун, асосан, ракобатчилар- 
нинг килган ишини тахлил килишади хдмда улардек хдракатлани- 
шади. Шу нуктаи назардан келиб чиккан х,олда айтадиган булсак, 
бозорнинг каттарок улушини эгаллаб олиш бир компаниянинг фой- 
даси бошкасининг йуколиши натижасида кулга киритилган булса, 
унда бу хдракатларни нолга тенглаштирсак булаверади. Юкорида- 
гилардан куриняптики, таккослашга олиб келадиган ракобат стра­
тегиянинг аникланадиган узгарувчисига айланади.

Тугри, бундай стратегик фикрлаш компанияларни жозиба- 
дор ва жалб килмайдиган тармокларга ажратишга хдмда муайян 
сохдда ишлаш кераклиги тугрисида карор кабул килишга ундаши 
аник. Бунда компания харажатлар ёки тафовутларга йуналтирилган 
хдмда узининг ички тизимлари ва ракобатчиларини маглуб этиш 
имкониятларига мос келадиган позицияни танлайди7. Таъкидлаши- 
миз керакки, бу ерда харажатлар ва киймат бир-бирига мукобил 
сифатида куриб чикилади. Компания ушбу сохддаги умумий фойда 
даражаси хдм экзоген тарзда аникланганлиги ва таркибий омил- 
ларга боглик булганлиги сабабли, асосан, капитални эгаллаб олиш 
ва уни кайта таксимлашга интилади. Кдпаверса, усиш имкониятла- 
ри доимий равишда камайиб борадиган алвон уммонни иккига 
булиш учун бор кучини сарфлайди.

Кбайта куриш мутахассиси учун стратегик вазифа бошкача 
куринади. Янгича карашларга эга булган менежерлар учун бозор­
нинг тузилиши ва чегаралари асосий уринда турганини хисобга 
олсак, амалиётлар бозор тузилмалари х,акида фикрларимизни чек- 
лай олмайди. Бундай одамлар доимо бирор бир жойда талаб
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борлигини ва унинг деярли кондирилмаслигини доимо эслашади. 
Муаммонинг мохияти талабни кандай келтириб чикаршпдадир. Бу, 
уз навбатида, бизнинг эътиборимизни таклифдан талабга, ракобат­
дан кийматнинг инновациясига, яъни янги талабни очиш учун ин- 
новацион киймат яратишга мажбур килади. Компания бундай янги 
йуналишда ракобатнинг белгиланган чегараларидан доимий равиш­
да ташкарига чикади ва турли бозорларнинг мавжуд элементларини 
кайта ташкил этади. Албатта, уларга янгиланган талаб даражасида 
янги бозор майдонини яратиш йулидан боришларига умид килиши 
мумкин8.

Кайта куриш мутахассислари тармокларнинг узигина жози- 
бадор ёки жалб этувчи булолмайди, чунки жозибадорлик даража- 
сига компаниянинг кайта тикланишига каратилган онгли харакат- 
лари таъсир курсатиши мумкин, деган фикрни илгари суришади. 
Дархдкикат, кайта куриш жараёнида бозор таркиби узгаради. Нати­
жада аввалги ракобат долзарблигини йукотади. Кийматли иннова- 
цион стратегия талабни рагбатлантириши ортидан мавжуд бозор- 
ларни кенгайтиради ва янгиларини яратади. Ушбу назариянинг 
тарафдорлари анъанавий бойлик билан эмас, балки ракобатчилар 
х,исобидан янги бойлик яратиш оркали кийматнинг юкорилашини 
кидирадалар. Шундай экан, киймат инновацияси мавжуд бозорлар- 
да иштирокчиларнинг сикиб чикарилиши ёки ижодий халокатларга 
йул куймайди. Бунда биз бозор чегараларининг кенгайтирилишга 
ёки янги бозор майдонларининг яратилишига имкон берувчи жара- 
ёнга гувох, буламиз. Эсдан чикармаслик керакки, бундай стратегия 
компанияга, асосан, самарали хдмда галаба козониш эхтимоли 
юкори булган ракобатларда иштирок этишгазамин яратади.

Айтинг-чи, “Cirque du Soleil” билан боглик кайта куриш 
янгиланиш мавзусидаги китобларда мухокама килинган “бирлаш- 
тириш” ва “рекомбинация”дан кандай фарк килади?9
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Шу уринда Шумпетернинг инновацияларни “ишлаб чика- 
риш воситаларининг янги комбинацияси” дегани ёдимизга келади.

“Cirque du Soleil” мисолида ургунинг купрок талабга берил- 
ганини, рекомбинация эса мавжуд технологиялар ёки ишлаб чика- 
риш воситаларини кайта тартибга солиш билан богликлиги хамда 
эътиборнинг, асосан, таклифга каратилганини куришимиз мумкин. 
Кдйта куришнинг асосий таркибий кисмлари истеъмолчилар кий- 
матининг элементлари булиб, улар сохднинг мавжуд чегараларидан 
чикиб кетади. Ушбу элементлар технологияга хдм, ишлаб чикариш 
усулларига хам тегишли эмас.

Рекомбинация таклифга эътиборни каратиб мавжуд муам- 
монинг инновацион ечимини излашга олиб келади. Бунда ечим 
пайдо булиши билан сикилиш ва унинг ортидан ижодий халокат 
содир булади. Кайта куриш эса, аксинча, талабга эътибор каратади, 
мавжуд ракобат коидалари томонидан яратилган когнитив алока- 
ларни бузади. Асосий эътибор мавжуд муаммони аниклашга кара- 
тилади хамда ушбу аникланган муаммони бир вактнинг узидаемас, 
балки яратувчилик йули билан бартараф этади10. Эсланг: “Cirque du 
Soleil” бирданига энг яхши цирк хизматини таклиф килмади хамда 
спектакллар ва цирк фаолияти билан боглик мавжуд билимларни 
ёки технологияларни кайта йигишни таклиф килмади. Аксинча, 
харидор учун мавжуд булган киймат элементларини кайта тиклаш 
билан шугулланди, циркнинг кизикарли, хаяжонли ва театр интел­
лектуал жихатдан ривожлантирадиган янги кунгилочар турларини 
яратишга харакат килди.

Хд, хозирда хам янгича ташкил этилган саноатнинг чегара- 
лари ва тузилишини узгартирмокда хамда янги бозор маконининг 
мовий уммонини яратмокда. Рекомбинация эса, аксинча, мавжуд 
муаммога инновацион ечимларни топиш учун технологик имкони- 
ятларни максимал даражада оширади11.
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3-илова. Киймат инновацияларининг бозор динамикаси

МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИщ------------------------- ------------- _— I  -------------- -------------------- ------------ ----------

3-ИЛОВА

К И Й М А Т И Н Н О В А Ц И Я Л А Р И Н И Н Г БОЗОР  
Д И Н А М И К А С И

Тадкикотлардан куринадикн, киймат инновациясининг бо­
зор динамикаси технологик инновацияларнинг анъанавий амалиё- 
тига мутлако зиддир. Технологик инновациялар юкори нархларга 
олиб келади. Шунингдек, киришни чеклайди, кейинчалик бозор 
улушини саклаб колиш хдмда таклид килувчиларга карши туриш 
максадида нархлар ва харажатларни пасайтиришга имкон беради.

Аммо ракобатбардош булмаса-да, дейлик, билимлар ва 
гоялар дунёсида даромадининг усиши учун тежаш имкониятига эга 
булган махсулотлар хажми, нархи ва кийматининг ахамияти мисли 
курилмаган даражада усиб бормоада1. Бундай шароитда компания 
аввалданок катта киймат таклиф киладиган бозор хажмини купай­
тириш учун максадли харидорларни ж&пб килиши фойдали хисоб- 
ланади.

1-расмда курсатилганидек киймат инновацияси талаб эгри 
чизигини D 1 дан D2 га узгартириб махсулотнинг жозибадорлигини 
тубдан оширади. Бунда нархлар стратегия асосида белгиланади ва 
“Swatch” мисолида булгани каби кенгайтирилган бозорга куплаб 
харидорларни жалб килиш учун Р1 дан Р2 га утказилади. Натижада 
сотилган товарлар микдори усади (Q 1 дан Q2 га айланади) ва бренд-
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нинг тан олиниши таъминланади. Бу эса энг юкори курсаткичга 
олиб келади.

1- раем. К,иймат инновацияларининг бозор динамикаси
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Айтиш керакки, компания ЬИ А О дан LRAC2ra кадар узок 
муддатли уртача харажат чизигини бир вактнинг узида камайти­
риш, бунинг ортидан эса фойда олиш имкониятини кенгайтириш, 
шунингдек, карокчилар ва таклидчилардан х,имояланиш учун мак­
садли харажатларни амалга оширади. Бунинг натижасида харидор 
кийматга эга булади ва истеъмолчи учун кушимча имтиёзлар
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ахЬдан eyfra утади. Компания даромад зонасини abcd,ian efghra 
узгартириб фойда ва усиш суръатларига эришади.

Компания томонйдан бозорга таклиф этилмаган улкан кий­
мат натижасида яратилган бренднинг тан олиниши харажатларнинг 
пасайиш тенденцияси билан биргаликда ракобатни ахамиятсиз хол- 
га келтиради. Ана шунда мщ ёс иктисоди, укитиш ва даромадлар- 
нинг усиши каби омиллар кучга киради2. Натижада узаро манфаат- 
ли бозор динамикаси юзага келади ва бунда компаниялар устун 
мавкега эга булишса, харидорлар катта ютукларга эришадилар.

Одатда, монополист компаниялар жамият фаровонлигига 
зарар етказувчи иккита фаолиятга куп жихатдан алокадор булиб 
келишган. Биринчидан, компаниялар уз даромадларни купайтириш 
учун нархларни кутаришади. Бу эса истеъмолчиларнинг махсулот- 
ни хохлашса-да, лекин уни сотиб ололмаганликлари учун бозорни 
тарк этишига сабаб булади. Иккинчидан, агар эркин ракобат бул- 
маса, монопол корхоналар унумдорлик ва харажатларни камайти- 
ришга эътибор беришмайди, ресурслардан хам окилона фойдала- 
нилмайди.

2-расмда курсатилганидек, анъанавий монополияга хослан- 
ган амалиётга кура, нарх даражаси Р1 индикаторидан монополия 
шароитида Р2 курсаткичига кутарилди. окибатда талаб С?1дан Q2ra 
тушди. Талабнинг ушбу даражасида монополист уз даромадларини 
эркин ракобат шароитида R майдонини кушиб купайтиради. Мах- 
сулотни сунъий равишда юкори нархда сотиб олиш таклиф этила- 
ётганлиги сабабли истеъмолчилар учун кушимча фойда C+R+ Бдан 
С булимигача камаяди. Жамиятнинг ресурсларини ортикча истеъ- 
мол киладиган монополистлар уларни Ода ортикча йукотишларга 
олиб келади. Хуллас, монополист уз даромадини истеъмолчилар ва 
харидорлар оркали жамият хисобидан олади.
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2- раем. Шафк,атсиз рак,обатдан монополияга к,адар

Нарх: Р1 дан Р2 гача кутарилади

Талаб: Q1 дан Q2 гача тушади
С Истеъмолчилар фойдаси: C + R + D  дан С 

гача камаяди.

N. Фойда: монополистлар учун R гача ошади
R D Ч Жамиятнинг монополистларнинг 

харакатларидан ^аддан ташк,ари зарари: D

ЧЧЧЧЧХЧ̂ Чч-хч^ Т  а л а б

Q2 -« Q1

Албатта, мовий уммон стратегияси анъанавий монополист- 
лар учун одатий холга айланган бундай текинхурликка чек куяди. 
Таъкидлаш лозимки, ушбу чеклов махсулотни юкори нархларда 
ишлаб чикаришни тусмайди, балки харидорлар учун арзон нархлар­
да киймат усишини ошириш оркали янги талабни яратишга кара­
тилган булади. Бу эса уз навбатида нафакат бошлангич харажат­
ларни минимал даражагача камайтиришга, балки потенциал кучи- 
рувчиларга тускинлик килиш учун хам уларни доимо бир хил 
даражада ушлаб туришга кучли туртки яратади. Бунда харидор- 
ларнинг галаба козониши ва жамиятнинг самарадорликдан фойда- 
ланиши учун йул очилади. Хуллас, узаро фойдали сценарий юзага 
келади, яъни кийматдаги ютук хам мижозлар, хам компаниялар ва 
умуман жамият манфаати учун хам бирдек фойдали булади.
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И ЗО ^ Л А Р

Вой дод! Менинг уммоним алвон туе олмофа!

1 . www.blueoceanstrategy.com. электрон кутубхонасидан ушбу 
мавзуга алок,адор, жах,он мик,ёсида йитилган мак,олалар 
тупламини топиш мумкин.

2. "Kim and Mauborgne'Ya к,аранг (1997а, 1997 b).
3. "Kim and Mauborgne'Ya к,аранг (1999 b).
4. Масалан, "Kim and Mauborgne'Ya (1996, 1997b, 1998a) к,аранг, 

шунингдек, ок,илона жараён ва ок,илона ишлаш х,ак,идаги бошк,а 
к,атор мак,олаларимизни куринг (библиография).

1-6о6
1. "Бозор чегаралари к,андай аник,лангани ва уйиннинг рак,обат- 

бардош к,оидалари к,андай урнатилишини мух,окама к,илиш", 
Harrison С. White (1981), Jose Рогас ва Jose Antonio Rosara (1996) 
к,аранг.

2. Gary Hamel и С. К. Prahalad (1994), х,амда James Моогега (1996) 
к,аранг. Улар рак,обатнинг ва бизнесдаги савдо жараёни-нинг то- 
бора кучайиб бораётганини таъкидладилар. Бу бозорни яратиш- 
ни компаниянинг усиши учун мух,им шартга айлантирадиган 
иккита тенденциядир.
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3. Майкл Портер узининг инк,илобий асарини нашр этганидан бери 
рак,обат стратегик фикрлаш марказига кириб борди. Michael 
Porter (1980, 1985), шунингдек, Paul Auerbah (1988), George S. Day 
(1997) ва бошк,аларга к,аранг.

4. Масалан, "Hamel ва PrahalacTra (1994) к,аранг.
5. "Standard Industrial Classification Manual" (1987) ва "North American 

Industry Classification System'Ya (1988) к,аранг.
6 . "Standard Industrial Classification Manual" (1987) ва "North American 

Industry Classification System'Ya (1988) к,аранг.
7. Классик х,арбий стратегия ва унинг асосий йуналишини чекланган 

худуддаги ракобат тугрисида Carlvon Clausewitz (1993) дан топиш 
мумкин.

8 . Ушбу масалани мух,окама к,илиш учун Richard A. DAveni ва Robert 
Guntherra (1995) к,аранг.

9. Глобаллашув ва унинг ик,тисодий таъсири х,ак,ида купрок, маълу- 
мот олиш учун Kenichi Ohmae (1990, 1995а, 19956) к,аранг.

10.БМТ статистика булими (2002).
И.Масалан, "Copernicus and Market Facts'Ya (2001) к,аранг.
12.Масалан, "Copernicus and Market Facts'Ya (2001) к,аранг.
13.Richard T. Pascale (1990).
14.Richard Foster ва Sarah Kaplan (2001).
15.Питер Друкернинг таъкидлашича, компаниялар ракобатчилар 

нима к,илаётганига к,араб бир-бири билан рак,обатлашишга мо- 
йил. К,аранг: Peter Drucker (1985).

16.Kim ва Mauborgne (1997а, 1997с, 1997d) к,аранг. Узини рак,обатчи- 
лар билан так,к,ослаш ва уларни мамуб этишга эътибор к,аратиш 
бозорни инновацион ёндашишдан кура купрок, так,лид к,илишга 
олиб келади. Бу эса аксарият х,олатларда нархларнинг пасайишига 
ва навбатдаги товарлаштиришга сабаб булади. Компания бунга 
йул к,уймаслиги учун бошк,ача йул тутиши, рак,обатни ах,амиятсиз
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к,илишга х,аракат к,илиши керак. Бунинг учун эса харидорларга 
нархнинг кутарилиииини таклиф к,илиш керак. Гэри Хэмелнинг суз- 
ларига кура, сох,адаги янги бошловчиларнинг х,ам, ундаги тажри- 
бали кишиларнинг х,ам муваффак,ияти рак,обатдан к,очиш ва мав­
жуд саноат моделига янгича к,араш «.обилиятига ботлик,. Кейинча- 
лик Хэмел муваффак,ият формуласи рак,обатга к,арши туриш эмас, 
балки уни четлаб утишдир, деган фикрни х,ам таъкидлаганди. Gary 
Hamelra (1998) ва (2000) к,аранг.

17.Стратегик концепция сифатида к,иймат яратиш жуда кенг доирага 
эга. Негаки к,иймат яратиш жараёнини белгилайдиган чекловлар 
йук,. Масалан, компания нархларни 2% га тушириш орк;али к;иймат 
яратиши мумкин. Аммо буни бозорнинг янги маконини очиш 
учун зарур булган к,иймат инновацияси дейиш к,ийин. К,ийматни 
шунчаки худди шу таомилни такрорлаш орк,али яратиш мумкин 
булса-да, лекин янада мукаммал тарзда яратиш учун эса к,иймат- 
нинг инновациясини олдинги х,аракатлар ва янги кддамларни 
ташламасдан юзага чик,ариб булмайди. Бизнинг тадк,ик,отларимиз 
шуни курсатдики, к,иймат яратишнинг стратегик мак,сади булган 
компаниялар эътиборларини аста-секин яхшиланишларни шакл- 
лантиришга жалб к,илмок,далар. Аммо бундай боск;ичма-боск;ич 
к,иймат яратиш компанияни танлаб олиш ва юк,ори иш самара­
дорлигига эришиш учун етарли эмас.

18.Gerard J. Tellis ва Peter N. Golder (2002) бозор кашфиётчиларининг 
дуконлардан купрок, нарсани таклиф к,илишга тайёр булган ми- 
солларини куринг. Ун йиллик тадк,ик,отлар давомида улар каш- 
фиётчиларнинг 10 %дан камроги бизнесда юлиб булишган, к,ол- 
ган 90 %  муваффак,иятсизликка учраган.

19.Ушбу ак,ида х,ак,ида илгари утказилган мунозарали тадк,ик,отлар 
т^рисида маълумот олиш учун, масалан, Charles W. L. Hill (1988), 
х,амда R. Е. Whitera (1986) к,аранг.

20.Дифференция ва паст нархлар уртасидаги танловни танлаш зару­
рати х ,а к ,и д а  Porter (1980,1985) к,аранг. "К,ийматнинг харажатлари"
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савдосини намойиш этиш учун Портер унумдорлик эгри чизи- 
гидан фойдаланади.

21.Тадк,ик,отларимиз давомида маълум булдики, инновацией ах,ами- 
ятлилик мавжуд муаммоларга ечим топишга, эмас, балки сох,ага 
йуналтирилган муаммоларни аник,лаш билан купрок, бомиадир.

22.Стратегия нима эканлиги *ак,ида му^окама к,илиш учун Porter 
(1996) к,аранг. Унинг таъкидлашича, стратегия бутун компанияни 
к,амраб олиши керак булса х,ам, к,уйи тизим даражасида булса-да, 
ишда операцион яхшиланишлар юз бериши мумкин.

23.Porterra (1996) к,аранг.
24.Структуристик к,арашларнинг асосчиси Joe S. Bain (1956,1959) эди.
25.Турли контекстларда булса х,ам, номаълум томонга утиш х,ар доим 

хавфли ташаббус х,исобланади. Масалан, Steven P. Schnaars (1994) 
таъкидлаганидек, бозор кашфиётчиларининг мавк,ейи уларнинг 
так;лидчиларига к,араганда ёмонрок;. Chris Zook (2004) (2004) таъ­
кидлашича, компания бизнесини янада кенгайтириш х,амда асо­
сий бизнесдан к,очиш хавфли ва муваффак,иятга эришиш эх,ти- 
моли кам.

26.1nga S. Baird ва Howard Tomasra (1990) к,аранг. Масалан, муал- 
лифлар >̂ ар к;андай стратегик к,арор таваккал к,илишни талаб 
^илади, деб уйлашади.

2-боб
1. Альтернатив -  бу шунчаки урнини босувчи эмас. Масалан, рес­

торан кинотеатрга мук,обил булиб хизмат к,илади. Ресторан кеч- 
к;урун мазали таомларни тановвул к,илиб дам олишни истаган 
потенциал мижозларни жалб к,илишга х;аракат к;илади. Аслида, 
ресторан кинотеатрга функциялари нук,таи назаридан тугридан 
ту-гри рак,иб х,ам, унинг урнини босувчи х,ам эмас. Бир компания

355



МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
Изох/юр

эътибор бериши мумкин булмаган мижозларнинг учта к,атлами 
мавжуд. Мук,обиллари ва мижоз булмаганлар т^рисида купрок, 
маълумот олиш учун ушбу китобнинг 3- ва 5-бобларига к,аранг.

2. 2008-йилдан 2013-йилгача "yellow tail" бутун дунёдаги энг нуфузли 
вино брендлари к,аторига кирди (к,аранг: The Power 100 — The 
World's Most Powerful Spirits and Wine Brands) т^рисидаги х,исо- 
бот. Кушимча маълумот: www.drinks.powerbrands.com. Худди шу 
х,исоботда "yellow tail" Австралиянинг уша йиллардаги энг 
таъсирли вино бренди деб топилди.

З-боб
1. www.fractionalnews.com/comparisons/fractional- 

programcomparison.html. Онлайнга к,аранг.
2. J. Balmer (2001).
3. Berkshire Hathaway, Inc. компаниясининг йиллик х,исоботи. 2010- 

йил учун.
4. Рак,амлар "Curves" АК,Шдаги бир к,атор франчайзаларни ёпиб куй- 

ганидан кейин олинган, чунки тез суръатлар билан кенгайиш бир- 
бирига жуда як,ин булган франчайзаларнинг пайдо булишига, шу­
нингдек, уларни институтни бошк,ариш учун зарур куникмаларга 
эга булмаган одамларга к,айта сотилишига олиб келди.

5. Kim and Mauborgnera (1990с) к,аранг. Бошк,а мижозлар гурух;- 
ларига мурожаат к,илиб, мовий уммонларни яратишга олиб ке­
ладиган стратегик к,арорларнинг кушимча мисолларини куринг.

6. Венгриянинг ушбу компанияси мовий уммонни кашф этди х,амда 
узи, шах,ар маъмурияти ва фук,аролар учун ютук, олиб келди. Ке- 
йинчалик "NABI" валюта узгариши ва к;онунчиликдаги узгариш- 
ларга дуч келди ва "New Flyer" томонидан сотиб олинди, аммо
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мовий уммонни яратиш буйича стратегик ^адамлари хурматга 
сазовордир.

7. Kris Herbst (2002).
8. Kris Herbst (2002).

4-6об
1. Стратегик режалаштиришни урганиш учун Henry Mintzberg 

(1994)га к,аранг.
2. Турли хил идрок билан сезгиларимизнинг утказиш к;обилиятининг 

(сониясига бит) фарк,ига к,аранг: таъм билиш (1000 бит/с), х,ид 
билиш (100  000 бит/с), эшитиш (100 000 бит/с), сезиш (1 000 000 
бит/с), куриш (1000000 бит/с). Манба: Т. Norrentranders (1998). 
Визуал алок,аларнинг кучи тутрисида купрок, маълумот A. D. 
Baddely (1990), J. Larkin ва Н. Simon (1987), P. Lester (2000) ва Е. R. 
Tuftera (1982) к,аранг.

3. Экспериментал урганиш тутрисида купрок, маълумот олиш учун L. 
Borzak (1981) ва D. A. Kolbra (1983) к,аранг.

4. Bloomberg рак,иблардан узок,лашиш учун мовий уммонни яра- 
тишда олтита усулдан бирини к,андай ишлатгани х,ак;ида купрок, 
маълумот олиш учун 3-бобга к,аранг.

5. Мижоз булмаганлар мавзусини мух,окама к,илиш учун б-бобга 
к,аранг.

6. Бу ерда ишлатиладиган моделни батафсил мух;окама к,илиш учун
3-бобга к,аранг.

7. "Korea Economic Daily" (2004)га к,аранг.
8 . "Fortune" (2005)га к,аранг.
9. "Korea Economic Daily" (2004)га к,аранг.
lO.Interband, Best Global Brands 2013 (2014-йил 1 июль х,олатига 

кура).
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5-боб
1. 2001-йилда "Pret А Мапдег"нинг усиш потенциали шу едцар юк;о- 

ри эдики, "McDonald's" ушбу компаниянинг 33% улушини 50 мил­
лион фунт стерлингга сотиб олди. Мазкур суммани олгач, ком­
пания халк,аро бозорга чикди. Афсуски, тез орада йук,отишлар руй 
берди, чунки компания х,аддан ташк,ари тез кенгайиши туфайли 
тарк,аб кета бошлади. Чет элда операцияларни к,иск,артириш ва 
буларнинг барчаси бошланган жойга ^айтиш билан компания 
к,иск,а муддатда тикланди ва савдо даражаси яна усишни бошлади. 
Компания фак,ат инк,ироз даврида усишни секинлаштирди. Мовий 
уммонни яратганлар учун мух,им сабок,: бозорда х;аяжонланишига 
ва мовий уммоннинг товарлари ёки хизматларига талаб юк,ори 
булса )̂ ам, компания хушёрликни ва дам олишни йук,отмаслиги 
х,амда уз таклифининг стандартларини пасайтирмаслиги керак.

2. "JCDecaux", шунингдек, а'ропортлар ва транспортда реклама бе­
рувчи дунёдаги энг йирик провайдер. Компанияда миллиондан 
ортик, реклама стендлари мавжуд ва х,ар куни тахминан 300 
миллион киши унинг рекламаларини куришади. 2013-йилда ушбу 
компания 2.676 миллиард евро даромадга эга булди.

3. Committee on Defense Manufacturing (1996), James Fallows (2002) 
ва John Birkleretal (2001)ra ^аранг

4. Department of Defense (1993)га к,аранг
5. "JSF"HHHr нима учун ташкил этилганлиги тугрисида купрок, маъ- 

лумот олиш учун Bill Breen (2002), Fallows (2002), Federation of 
Atomic Scientists (2001), David H. Freedman (2002), Nova (2003) ва 
АК,Ш х,аво кучлари (2002)ra к,аранг

6. Масалан, Miller (2003) ва Gasiorek-Nelsonra (2003) к,аранг. Уша 
пайтда АКШ х,арбий-денгиз флоти вице-адмирали унвонига эга 
булган Миллер 2003-йилги мак,оласида шундай ёзган эди: " “Joint 
Strike Fighter" самолётининг яратилиши бошиданок, хукумат таш- 
килотлари, саноат ва х,арбийларнинг як,ин ^амкорлигига асослан-
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ган эди. Асосий эътибор талабларнинг бирлигига к,аратилди. Бу 
эса фаол синов учун харажатларни камайтиришга олиб келди. 
Дастур муваффакиятли чик,иши шарт". Мудофаа вазирининг тех­
ник тарак,к,иёт буйича уринбосари Эдвард С. Олдридж-кичкина, 
2003-йилда к,айта жих;озлаш ва логистика буйича конференцияда 
нутк, сузлаган "GasiorekNelson" (2003) мак,оласида таъкидлагани- 
дек, "Joint Strike Fighter" муваффакиятли халк,аро дастур намуна- 
сидир".

7. "JSF" "F-35" концепциясини яратиш ва уни 2010-йилда амалга 
ошириш уртасидаги деярли ун йиллик бушлик,ни, шунингдек, ар­
мия иерархиясидан ташк,аридаги ташк,и томонларнинг мураккаб 
TapMOfnra тоят катта бооик,лигини х,исобга олган х,олда ушбу 
концепциянинг узи, биринчи нашрда айтиб утганимиздек, муваф- 
фак,иятсиз булиш эх,тимолига эга эди. Рах,барият жуда куп к,ийин- 
чиликларга дуч келди: армия ва Пентагонда к,арорлар к,абул к,и- 
лиш учун масъул булган шахслар ун йил ичида узгарган ва ташк,и 
манфаатдор томонлар бу масалада турли хил к,изик,иш ва к,араш- 
ларга эга булишган. 8 -бобда "F-35" лойи^асини янада ривожлан- 
тириш ва унинг ички х,амда ташк,и манфаатдор томонлар билан 
бомик, булган бошк,арув муаммолари нук;таи назаридан к,андай 
узгарганлиги х,ак;ида гапирдик.

б-боб
1. Rohlfs (1974)га к,аранг. Ролфс биринчи булиб тармок, ташк,и хусу­

сиятларини аник,лаб, уларни тавсифлади. Бу борадаги ишларни 
урганиш учун Kanz ва Shapirora (1994) к,аранг.

2. Kenneth J. Arrow (1962) ва Raul Romerra (1990) к,аранг. Бу уларнинг 
рак,обатбардош булмаган ва зарур мах,сулотларни технологик ин- 
новациялар билан чеклашлари мух,им эмас, чунки бу ик,тисодиёт- 
да мавжуд булган анъанадир. Инновация тушунчаси янги таъриф-
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ни олганда ва компаниянинг микроик,тисодий даражасида купрок, 
ах,амиятга эга булган к,ийматнинг инновацияси деб номланганда 
рак,обатбардошлик ва эх;тиёжнинг ах,амияти янада ошади. Бунинг 
сабаби шундаки, технологик инновациялар одатда купрок, "чик,а- 
риб ташланган" таркибий к,исмга эга. Бу патент мух;офазасини 
олиш имконияти ва к,иёсий кулайлиги билан ботлик,.

3. Ford Motor Company (1924) ва William J. Abernathy х;амда Kenneth 
Waynera (1974) к,аранг.

7-6об
1. Мак,садли етакчилик тояси эпидемиология ва пасайтириш нук,та- 

лари назариясидан келиб чик,ади. Концепцияда айтилишича, 
энергия ва шунга ухшаш к,арашларга эга одамларнинг танк,идий 
массаси мавжуд булганда, мак,садга интилиш эпидемияси юзага 
келиши мумкин, шундан сунг х,ар к,андай ташкилотда х,ар к,андай 
туб узгаришлар булиши мумкин. Илк бор ижтимоий хатти-^ара- 
катларга нисбатан "мак,садли етакчилик" атамаси 1957-йилда 
сегрегацияни урганишда (Morton Grodzins, 1957) ишлаб чик,илган 
ва кейинчалик Мериленд университетининг ик,тисодчиси Томас 
Шеллинг томонидан якунланган (Thomas Schelfing, 1978). Кейин­
чалик бу атама Малколм Гладуэлл томонидан "Мак,садли етакчи­
лик" (2000) китобида оммалашган. Шундан кейин бу ибора к,атъий 
фойдаланишга кирган. Таъкидлаш керакки, биз мак,садли етакчи­
лик назариясини Гладуэлл каби бир хил тушунмаймиз. Агар Гла­
дуэлл жамиятда эпидемияни келтириб чик,арадиган сабаблар х,а- 
к,ида уйласа, биз компанияни узгартириш контекстида етакчилик- 
дан манфаатдормиз. Аник,ро-ги, рах,бар к,андай стратегияни амал­
га оширишда мух,им булган туртта ташкилий тусик,ни енгиб ути- 
шини тушунишни истаймиз. Натижада биз куриб чик,адиган асо­
сий х,аракатлантирувчи кучлар ёки паст харажатлар билан тезкор
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ташкилий узгаришларнинг асосий манбаи деб х;исоблайдиган но­
мутаносиб таъсир этувчи омиллар Гладуэлл (мутахассислар, воси- 
тачилар, савдо ходимлари) томонидан айтиб утилганлардан фарк, 
к,илади. Бизнинг тадк,ик,отларимиз Гладуэлл олиб борган тадк,и- 
к,отдан контекстда х,ам, узгариш эпидемиясини яратиш восита- 
сида х;ам фарк, к,илади.

2. Joseph Ledoux (1998) ва J.S. Morris ва бошк,алар. (1998)га к,аранг.
3. Baddely (1990) ва Kolbra (983) к,аранг.

g 4. Синган ойналар назариясини мух,окама к,илиш учун James Q.
Wilson и George L. Kellingra (1982) к,аранг.

8-боб
1. Thibault and L. Walker (1975).
2. Том Тайлер ва Аллан Линд каби тадк,ик,отчилар ок,илона жараён- 

нинг кучини ва унинг турли маданиятлар х,амда ижтимоий вазият- 
ларга таъсирини намойиш этдилар. Тадк,ик,отлар тавсифи ва у 
билан 6ofviHK, ишлар учун Е.А. Lind and Т. R. Tyler (1988)га к,аранг.

3. Ихтиёрий х,амкорлик х;ак,ида: С. O'Reilly ва J. Chatman (1986), D. 
Katz (1964) ва Р. М. Blaura (1964) к,аранг.

4. Kim and Mauborgnera (1997b) к,аранг.
5. Kim and Mauborgnera (1998a) к;аранг.
6. Kim and Mauborgnera (1995) к,аранг.
7. E. НеггЬегддаги мунозарага к,аранг (1966).
8. A. Ciralskyra (2013) к,аранг.
9. Генерал-майор Кристофер Богданнинг A. Ciralsky эслатмаларига 

к,аранг (2013).
Ю.Генерал-майор Кристофер Богданнинг "AFA Air and Space Techno­

logy Exposition"ra (Вашингтон, 2013-йил сентябр) к,аранг, Air Force 
Associationra (2013) к,аранг.
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9-боб
1. Kim and Mauborgne. К,аранг (2009).
2. Уч стратегик таклиф компаниянинг анъанавий йуналишларига 

мос келади. Пировард мак,сади харидорга к,иймат бериш ва фой­
да олиш х,исобланади. Бунинг учун компания инвестициялар (ха­
ражатлар) ва инсон капиталини сарфлайди. Бундай пайтда компа­
ниянинг ишчи тизимининг мох;ияти харидор учун ^иймат, фойда 
(даромадни минус харажатлари) ва инсон капитали нисбатига 
камайтирилади. Яхши стратегия нафак,ат маркетинг, ишлаб чик,а- 
риш, инсон ресурслари ва бошк,аларни к,амраб олиши керак, бал­
ки компаниянинг барча фаолиятига тегишли булиши керак. Мар­
кетинг булими к,иймат таклифига эътибор к,аратиши ва бош^а 
иккита таклифга эътибор бермаслиги мумкин. Ишлаб чик,ариш 
булими харидорнинг э^тиёжларини эътиборсиз к,олдириши ёки 
одамларга куплаб узгарувчан курсаткичлардан бири сифатида 
муносабатда булиши мумкин. Шу сабабли мовий уммоннинг мус- 
тах,кам стратегиясини тузиш пухта ишлаб чик,илган ва келишилган 
учта таклифни талаб к,илади.

И -б о б
1. Tellis and Golderra (2002) к,аранг.

1-илова
1. "Ижодий х,алокат" х,ак,ида Joseph A. Schumpeterra (1934; 1975) 

к,арнг.
2. "New York Times'Ya (1906) к,аранг.
3. "Literary Digest'Ya (1899) к,аранг.
4. "Bruce McCalley'Ya (2002) к,аранг.
5. William J. Abernathy and Kenneth Waynera (1974) к,аранг.
6 . Antique Automobile Club of Americara (2002) к,аранг.
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7. Alfred P. Sloan (1965), с. 150 га к,аранг.
8. Mariana Mazzucato ва Willi Semmlerra (1998) к,аранг.
9. Lawrence J. Whitera (1971) к,аранг.
10.Economistrara (1981) к,аранг.
ll.Sanghoon Ahnra (2002) к,аранг.
12.Walter Adams ва James W. Brock (2002). 5-1 раем, 116-117-бет. га 

к,аранг
13.Автомобил сотувчилар миллий ассоциациясининг маълумотла- 

рига кура (2014йил 19 июн).
14.Andrew Hargadon (2003), с. 43 га к,аранг.
15.International Business Machines (2002).
16.Regis McKenna (1989), с. 24 га к,аранг.
17.А+ Magazine (1987), с. 48-49; Fortunera (1982) к,аранг.
18.0tto Freidrichra (1983) к,аранг.
19.0tto Freidrichra (1983) к,аранг.
20."IBM" "Арр1е"дан бир оз купрок, харажат к,илди (1565 доллар ва 

1200 доллар, лекин "1ВМ''да монитор бор эди, "Арр1е"да эса йук,).
21."History of Computing Project"ra (2002-йил 28-июнь) к,аранг.
22."Financial Times"ra (1999) к,аранг.
23."Hoovers Online"ra (2003-йил 14-март) к,аранг.
24."Digital History"ra (2004) к,аранг.
25."Screen Source'Ya (2002) к,аранг.
26.К,изи-ги шундаки, 1924-йилда томошабинлардан кинотеатрда ни- 

мани купрок, ёк,тиришлари тутрисида суралган. 28 фоизи мусик,а, 
19 % ходимларнинг хушмуомалаги, 19 фоизи кулай интерер ва 15 
фоизи жозибадорликни деб жавоб беришган. Фак,атгина 10 фоизи 
мижозлар филмларни танлашган (R. Koszarski,, 1990). 1922-йилда 
суровда к,атнашганларнинг 24 фоизи намойиш этилаётган фильм-
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нинг сифати чипта нархига мос эмаслигини таъкидлашган. Уша 
даврнинг афишаларида фильм мусик,асига х,ам катта эътибор бе- 
рилган. 1926-йилда овозли фильмларнинг пайдо булиши билан 
киноте-атрда жонли муси^анинг роли кескин пасайди (гурух, ёки 
оркестр ва шунга ухшаш харажатлар). Ажойиб декорация, х,аша- 
матли мебел ва хизмат курсатувчилари, масалан, кинотеартр хо- 
димлари томонидан томошабин автоуловларини тухтаб туриш 
жойларига олиб боришлар фойдали булган ва ун йил давомида 
америкаликлар шах;ар атрофига (Иккинчи жах,он урушидан ке- 
йин) кучиб ртишгача таклиф к;илинган янгиликлардан фойда 
олишган.

27.Screen Sourcera (2002) гарант.

2-илова
1. Саноат ик,тисодиётининг структуралистик мактаби Джо Бэйннинг 

(Joe Bain) "тузилма -  хулк, -  иш самарадорлиги" парадигмасидан 
келиб чик,ади. Бэйн тармок,лараро эмпирик тузилмани ^уллаган 
х;олда, асосан, структуранинг иш самарадорлигига булган таъси- 
рига эътиборни к,аратди. Мавзу буйича к,ушимча маълумот олиш 
учун Bainra (1956, 1959) ^аранг.

2. Шерер Бэйннинг ишини ривожлантиради ва оралик; узгарувчи 
сифатида "хатти-х,аракатлар"дан фойдаланиб "структура" ва 'иш 
самарадорлиги" уртасидаги анъанавий йулни х,исоблашга интила- 
ди. Кушимча маълумот олиш учун Schererra (1970) к,аранг.

3. К,Ушимча маълумот олиш учун Schererra (1970) к,аранг.
4. Масалан, Joseph A. Schumpeterra (1975) к,аранг.
5. Масалан, Joseph A. Schumpeterra (1975) к,аранг.
6 . Эндоген ривожланиш ва янги усиш назарияси >;ак,ида к,ушимча 

маълумот олиш учун Paul Romer (1990, 1994) ва G. М. Grossman ва 
Е. Helpmanra (1995) к,аранг.
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7. Ракобат стратегиясини батафсил мух,окама к,илиш учун Porterra 
(1980, 1985, 1996) ^аранг.

8 . Kim ва Mauborgnera (1997а, 1999а, 1999b, 2009) к,аранг.
9. Joseph Schumpeter (1934) в a Andrew Hargadonra (2003) к;аранг.
Ю.Мавзу х,ак,ида тулик,рок, маълумот олиш учун алвон уммонлар­

нинг тузок,лари тугрисидаги 1 1 -бобга к,аранг.
11.Бу икки хил тушунчалардир, аммо улар билан бо-глик, усуллар бир 

вак,тнинг узида ишлатилиши ва бир-бирини тулдириши мумкин. 
Мовий уммон стратегиясини к,айта тиклаб муаммони узгартириш 
орк,али сиз "Кашфиётчилик муаммоларни ечиш назарияси" 
("КМЕН") каби техникаларни куллашшингиз х,амда уларни моди- 
фикацияланган муаммонинг инновацион ечимларини топиш 
учун турли хил ресурслар комбинацияси буйича саралашда фой- 
даланишингиз мумкин. "КМЕН" тизимининг муаллифлари Гейнрих 
Альтшуллер в а унинг собик; СССРдаги х;амкасбларидир. Ушбу 
олимлар уч миллиондан ортик, патентларни урганиб чик,ишди 
Хамда маълум бир муаммонинг инновацион ечимини башорат 
к,илишга имкон берадиган тузилмаларни ажратиб олишга муваф- 
фак, булишди.

3-илова
1. К,иймат инновациясининг бозор динамикаси тутрисида купрок, 

маълумот олиш учун Kim and Mauborgera (19996) к,аранг.
2. Даромадларни купайтириш имкониятларини мух,окама к;илиш 

учун Paul Romer (1986) ва W. В. Arthurra (1996) к,аранг.
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Шуни алохдца эътироф этмогимиз керакки, ушбу китобни 
тайёрлашда “INSEAD” ноёб тадкикот мухдтини яратиб бизга жид­
дий ёрдам берди.

Албатта, “INSEAD”fla мавжуд булган назария ва амалиёт, 
шунингдек, факултет талабалари, укитувчилари ва рахбарларининг 
хаммаслак булишлари биз учун жуда фойдали булди. Антонио Бор­
хес, Габриэль Хававини ва Лудо ван дер Хейденлар тадкикотлар да­
вомида бизни илхомламтирдилар ва куллаб-кувватладилар. Бу эса 
тадкикот ва машгулотни якиндан бирлаштиришга имкон берди. 
“Pricewaterhouse Coopers” (“PwC”) ва “Boston Consulting Group” 
(“BCG”) бизнинг лойихамизни молиявий томондан куллаб-кувват- 
лагани хурматга лойикдир. “Р\\ С"дан Фрэнк Браун, Ричард Бэйрд 
ва Рене Абате, Жон Кларксон, Жорж Столклар, “ВСО’дан Оливье 
Тарди биз учун кимматли хамкорлар булишди.

Иктидорли тадкикотчилар гурухи бир неча йиллар даво­
мида бизга ёрдам бериб келишди. Айникса, улар орасидаги бизнинг 
энг содик ёрдамчиларимиз: Жейсон Хантер ва Чжилар хакида ало- 
х,ида тухталишни лозим топдик. Ушбу китобни яратишда уларнинг 
садокати, ишга масъулият билан ёндашишлари ва мукаммалликка 
интилишлари мухим рол уйнади.

Бизнес мактабдаги хдмкасбларимиз хдм ушбу китоб учун уз 
гояларини такдим этишди. “INSEAD” ходимлари, айникса, Субра­
маньян Ранган ва Лудо ван дер Хейден фикрларни кайта ишлашга 
ёрдам беришди. Шунингдек, кимматли изохдар колдиришди ва 
бизни х,ар томонлама куллаб-кувватладилар. “INSEAD”HHHr куплаб 
укитувчилари мазкур китобнинг гоялари ва тушунчаларини компа­
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ния рахбарлар и хдмда “МВА”ларга сузлаб беришди. Уларнинг 
фикр-мулохдзалари-да мухим ахамият касб этди. Бош кал ар интел­
лектуал томондан куллаб-кувватлашни таклиф килишди ва мехр 
бера олишди. Рон Аднер, Жан-Луи Барса, Бен Бенсау, Анри-Клод 
де Беттинье, Майк Бримм, Лоренс Капрон, Марко Чекканьоли, Ка­
рел Кул, Арна Де Мейер, Ингемар Дирикс, Гарет Диаз, Жорж Ипен, 
Пол Эванс, Чарли Галуника, Аннабелле Гоуэр, Хавьяра Химено, 
Доминик ОНил Жонс, Филипп Лассерра, Жан-Франсуа Манзони, 
Жене Меер, Клод Микой, Деган Моррис, Куй Нгуен Хюи, Субра- 
манян Ранган, Джонатан Стори, Хайнц Танхайзер, Дэвид Янг, Пи­
тер Земски, ва Миня Цзенлардан миннатдор эканимизни таъкид- 
лашдан мамнунмиз.

Хуллас, бутун дунё амалиётчилари ва назариётчилари би­
лан танишишга муваффак булдик. Улар ушбу китоб гояларини 
амалда намойиш этишда катта хисса кушдилар ва тадкикот учун 
материал туплашга ёрдам бердилар. Биз билан бирга ишлаган ва 4- 
бобга жидций хисса кушган хамда гояларимизни компанияларда 
куллаш тажрибаларини ташкиллаштирган Марк Бовэ-Коладонга 
алохида рахмат айтмокчимиз. Шунингдек, Франсис Гуйяр ва унинг 
хамкасбларидан хам миннатдормиз. Гэвин Фрэзер, Уэйн Мортен- 
сен, Брайан Маркс, Кеннет Лау, Ясус Сиин, Джонатан Лэндри, 
Чжунан Чжан, Ральф Тромбетту, Габор Бурт, Шантарам Венкатеш, 
Мики Кавав, Атул Синья, Арнольд Исак, Фолькер Вестерманн, 
Мэтт Уильямсон, Кэролайн Эдвардс, Марк Спелман, Омар Аббош, 
Джим Сэйлз ва бу инсонларнинг барча хамкасбларига катта рах- 
матлар айтиб коламиз. “Accenture” билан хамкорлик алокаларини 
урнатганимиздан багоятда хурсандмиз. Бизни куллаб-кувватлагани 
учун “Lucent Technologies”ra ташаккурлар.

Тадкикот давомида дунёдаги компаниялар ва жамоат таш- 
килотлари рахбарлари билан учрашишга эришдик. улар кимматли
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вактларини биздан кизганишмади ва китобдаги гояларга сезиларли 
таъсир курсатган фикрлари билан уртоклашишди. Биз улардан 
жуда миннатдормиз. Еояларимизни амалда татбик этишга уринган 
куплаб хусусий ва жамоат ташаббуслари орасидан “Samsung Elec­
tronics” компаниясининг “Value Innovation Program (VIP) Center” ва 
Сингапурдаги “Value Innovation Action Tank” (VIAT) ташкилотлари 
бизнинг илхом ва билимимизнинг асосий манбасига айланишди. 
“Samsung Electronics”,iaH Жонг Ионг Юн ва Сингапур хукумати- 
нинг доимий котиблари бизга хдмкорлик килишди. Шунингдек, 
кадриятлар инновацион гояларини амалга оширувчи глобал хамжа- 
мият -  “Value Innovation Network” (VIN) аъзоларига ва, айникса, бу 
ерда тилга олинмаган барча хам корл ар и м из га миннатдорчилик бил- 
дирмокчимиз.

Шу уринда мухдрриримиз Мелинда Меринога окилона 
изохлари ва нашриёт шархлари учун хамда “Harvard Business School 
Publishing” нашриёт жамоасига уларнинг саъй-харакатлари, куллаб- 
Кувватлашлари ва иштиёклари учун ташаккурлар айтамиз.

“Harvard Business Review’Viai и хозирги ва олдинги мухар- 
рирларга, айникса, Девид Чемпион, Том Стюарт, Нан Стоун ва 
Жоан Магреттгалардан хдм миннатдормиз. Айтишимиз керакки, 
“MBA”, “PhD” ва “INSEAD” рахбарларидан жуда катта карздормиз. 
Стратегия курслари ва “Value Innovation Study Group” иштирокчи- 
лари матонат курсатишди, негаки ушбу китобнинг куплаб гоялари­
ни уларда синаб кур дик. Улар томонидан берилган мураккаб са- 
воллар ва айтилган мулохазали фикрлар бизнинг гояларимизни 
аниклаштириш ва бирлаштиришга ёрдам берди
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Мазкур китобнинг биринчи нашрида номлари тилга олин- 
маган олимлар хам мана, ун йилдирки, бизга куп бора ёрдам бериб 
келишди. Уларнинг беминнат ёрдамларидан хурсандмиз ва ташак- 
курлар айтамиз. Таъкидлаш ууринлики, Фрэнк Браун узокни куриб 
иш тутди: “INSEAD” (IBOSI) мовий уммон стратегияси институти- 
ни очди хдмда деканлар Илиян Михов ва Питер Земскийлар ушбу 
ташаббусни катъий куллаб-кувватладилар. Уларнинг карашлари ва 
куллаб-кувватлашлари туфайли “INSEAD”fla укиётган менежерлар 
хамда “MBA” талабалари учун куплаб мовий уммон стратегиялари 
(BOS) дастурларини ишлаб чикдик. Уларнинг кумагида синфда 
мухокама килинадиган хакикий холатларнинг анъанавий тавсифла- 
рини тулдиришга каратилган назария, таълимга янгича ёндашув 
хакидаги фильмларни киритдик. Менежерлар “MBA” ва “ЕМВА” 
учун “INSEAD” дастурларида мовий уммон стратегиялари назария­
си, амалий машгулотлари ва укув курсларини укитган барча уки- 
тувчиларимизга миннатдорчилик билдирамиз. Биз Эндрю Шипи- 
лов, Фаре Булу, Жуоли Чен, Цзи Ми, Майкл Шил, Жеймс Костанти- 
ни ва Лорен Матиснинг исмларини алохида айтмиб у т м о к ч и м и з .  

Биз аллакачон хамкасблар ва тадкикотчиларга уз миннатдорчилиги- 
мизни билдирдик, аммо бунга алохида эътибор каратишга лойик 
булганлар: Зинайре Мунир, Оу Янг Ку, Катрине Линг ва Майкл 
Оленикуларга улкан миннатдорчилик билдирамиз. Биз улардан 
мовий уммон стратегияси буйича укув материаллари, тадкикотлар 
ва дастурларни тайёрлашда курсатган ёрдамлари учун карздормиз. 
Тадкикотларимизни сахийлик билан молиялаштирган “Beaucourt 
Foundation” фондига катта рахмат.

Колаверса, гояларимизни хаётга татбик этгани учун куплаб 
жамоатчилик ва нотижорат ташкилотларига хам миннатдорчилик 
билдирамиз. Мовий уммон стратегияси институтини (MBOSI) ва 
Президент Обаманинг “White House Initiative on Historically Black
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Colleges and Universities” буйича ташаббусини алохида таъкидла- 
мокчимиз. Бу иккала ташкилот бизга янги туртки берди, мовий 
уммонлар назариясини етакчилик, тадбиркорлик ва хусусий сектор 
каби сохаларда куллаш хамда таркатишда ёрдам берди. Колаверса, 
Малайзия расмийлари ва ишбилармонлари, шунингдек, Президент- 
нинг “President’s Board o f Advisors on Historically Black Colleges and 
Universities” буйича маслахатчиларига миннатдорчилик билдира- 
миз. Же Вон Парк ва унинг “MBOSI” хамкасблари: Роберт Бонг ва 
бошкаларга, шунингдек, Питер Ндж ва унинг хамкасбларига 
рахмат. “МВОБГ’да “BOS” дастурининг менежерлари Касья Дуда 
ва Жули Лига иштиёки. куллаб-кувватлаши ва фидокорлиги учун, 
шунингдек, Крейг Уилкига илмий ёрдами учун миннатдорчилик 
изхор этамиз. “IBOSF’jia бизни куллаб-ку в ват;iаган Мелани Пипино 
ва Мари-Франсуаз Пикереларга доимий ёрдамлари ва садокати 
учун ташаккурлар айтиб колам из.
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М УА Л Л И Ф Л А Р Х.АК.ИДА

В. Чан Ким -  профессор, “INSEAD”HHHr стратегия ва хал- 
каро менежмент булими бошлиги. Дунёдаги энг таникли бизнес 
маслахатчиларидан бири. Сингапурдаги “Value Innovation Action 
Tank” директорлар Кенгаши аъзоси.

В. Чан Ким дунёдаги куплаб халкаро корпорацияларда мас- 
лахатчи булиб ишлаган. Х,озирги кунда Европа Иттифокининг мас- 
лахатчи аъзоси хисобланади. Куп миллатли корпоратив бошкару- 
вига оид бир нечта маколалар муаллифи. Унинг ишлари деярли 
барча таникли бизнес журналлари томонидан нашр этилган. Про­
фессор Кимнинг “Harvard Business Review” томонидан нашр этил­
ган бошкарув стратегиялари хакидаги маколалари доим диккат мар- 
казда булиб келган. Унинг маколалари чоп этилган нашрлар йиллар 
давомида укувчилар ярим миллиондан ортик нусхада етказиб бе- 
рилган.

Профессор Ким Халкаро Бизнес Академияси ва “Элридж 
Хейнс Мемориал Фонди” томонидан халкаро бизнесдаги энг яхши 
асари учун мукофотга сазовор булди.

Классик бизнес хитга айланган “Мовий уммон страте - 
гияси”нинг муаллифи (Рене Моборн билан биргаликда). Мазкур 
Китоб дунёнинг 43 тилига таржима килинган ва 3,5 миллион нус­
хада сотилган.

Рене Моборн -  “INSEAD”HHHr фахрий тадкикотчиси. 
“INSEAD” стратегияси ва менежменти профессори, Давосдаги Жа- 
хон иктисодий форумининг аъзоси. Халкаро корпорацияларда ме- 
нежментга багишланган бир катор маколалар муаллифи хисоб­
ланади.
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Ж А Х О Н  И К ТИ С О Л И Ё Т И Н И Н Г  ХА Л К А РО  
Б ЕС ТС ЕЛ Л ЕРИ

В. Чан КИМ, Рене МОБОРН

МОВИЙ УММОН СТРАТЕГИЯСИ
Таржимонлар:

Алишер РАВШАНОВ 
Эргашбой МАТЁКУБОВ

Бош мухаррир:
Алишер РАВШАНОВ
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ДИККАТ!!! “Мовий уммон стратегияси” китобининг узбек 
тилидаги ушбу таржимасини ёки унинг бир кисмини нашрга тайёрловчи- 
нинг махсус (ёзма) рухсатисиз китоб холида ёки газета ва журналларда чоп 
этиш. электрон куринишида таркатиш. интернетга жойлаштириш. шу­
нингдек. асарда кел гирилган изох ва иктибослардан ижодий фойдаланиш 
катъиян такикланади.
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