qo‘llashr-ling xavili tomont shundaki, raqobatchining xatti-harakatlari va

fgﬁ-te;(fmga tafaq‘qiyotidagi yutuglarga o'z vaqtida e’tibor qaratilmasa,
burvl:()‘;igart;;znlikkikna. uchrash va xalqaro bozordan chigib ketishga maj-

D. Chek-inish strategiyasi —majburiy choralarni ifodalaydi. Bir qator
hollarda ayrim tovarlar masalan, texnik va texnologik Jihatdan eskirayot-
gan 'tovarlar bo‘yicha firma buni anglagan holda bozor ulushini qisqarti-
r1§11'1 yoki unga darhol pul mablag*lari zarur bo*lib qolgan (qarzni to‘lash
d{Vldend t.o‘lovlari uchun va hokazo) hollarda bozor ulushini bir qismi—,

::11.ng1bah.r1dan o‘liishi mumkin. Bu strategiya ikki xil variantni — opera-

siyalarni asta-sekin kamaytirish yoki i i bi

. qiladi_Yt yoki firmaning xalqaro bozordagi bizne-

Ko.rxona o_‘zining xalqaro miqyosdagi rivojlanishini ichki ekspansi-
yaga 1?1sbatan ikkilamchi, tashqi bozorni esa ortiqcha mahsulotlarni olu-
vchi sifatida qabul qilishi mumkin.

_ Chet.eldagi millty firmalar tashqi bozorga chigishda boshga tur-
11'strateg1yalardan foydalana oladilar. Amerikalik kompaniyalar tash-
qi bozorni kengaytirish maqsadida yangi tovarlarni kiritishga hara-
kat giladilar. Yevropa strategiyalari himoyaviy bo‘lib, avval egal-
lab -olingan yoki bu bozorlar bilan uzviy bog‘lig bozorlarga kirib
b.onshni. afzal keo‘radilar. Yapeniya kempaniyalari kam xarajat-
li assortimenti cheklangan mahsulotlarni ishlab chigarish hajmi
ka?ta‘ b'o‘lgan strategiyalarni afzal ko‘radilar. Bu esa ularga sotuv
hfl]mlm o‘stirishda asosiy ragobat vositasi sifatida narxdan foydala-
nish imkonini beradi.

Xalqaro marketing sohasida faoliyatning kengayishi, Jjumladan, xalg-
aro bQZOrga chigishdagi strategiyalar xilma-xilligi natijasida r;qobat
mubhiti g}obal miqyosda o‘sib bormogda. Shu munosabat bilan ko*pchilik
kompaniyalar, jumladan aviatsiya sanoati, kemasozlik, clektron vosita-
lar va elektr qurilmalar ishlab chigarish sohasidagi yirik kompaniyalar
global marketing strategiyalarini qo‘llamoqdalar. Ular Xalgaro marke-

ting Strategiyglari asosini quyidagi yondashuvlar tashkil etadi:
m bozomi segmentlash;

m magsadli bozorlami tanlash;

] ﬁrrnam.ng bozgrga chiqish yo‘llarini izlab topish;

® marketing Yomtalari va usuilarini tanlash va qo‘llash;
m bozorga chigish vaqtini aniqlash;
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m bozomi segmentlash asosida xalqaro bozorning har bir elementi,
turli tovar guruhlari, xulg-atvori va talablari har xil bo‘lgan xaridorlar,
mintaga va mamlakatlardan aniqlab olinadi.

Kompaniyalar (firmalar) xalqaro bozordagi o‘mini mustahkamlash
uchun quyidagi strategiyalardan ham foydalanishmoqda:

1., Eski bozor — eski tovar* (bozorga chuqur kirib borish strategiyasi).
Firmani bozordagi ulushini ofstirishga ishlab chigarish va muomala xara-
jatlarini gisqartirish, reklamani faollashtirish, magsadlarni o‘zgartinsh,
shuningdek, ishlab chiqarilayotgan mahsulotdan foydalanish schasini
kengaytirish hisobiga erishmoqdalar.

2..,,Yangi bozor — eski tovar® (bozor chegaralarini kengaytirish strate-
giyasi). Strategiya yangi xalqaro bozorlarni egallash hisobiga tadbirkor-
lik faoliyatini faollashtirishni nazarda tutadi. Yangi geografik bozor-
lardan tashqari, yangi bozor segmentlari doimiy izlanadi, ya'ni mazkur
tovar iste’molchilari guruhlarini kengaytirish va chuqurlashtirishni amal-
ga oshiradi.

3. ,Eski bozor — yangi tovar” (yangi tovarni ishlab chiqarish strate-
giyasi) — mazkur bozor uchun sifat jihatidan yangi tovarlamni ishlab chi-
qish, ozlashtirish, assortimentini kengaytirish. Tovarlarni modifikatsiya-
lash va bozorga yangi tovarlarni kiritish, narxni pasaytirish, sifati yax-
shiroq tovarlarni ham osha narxda sotish, xaridorga qo‘shimcha kafo-
lat, iste’mol krediti berish, go‘shimcha bepul xizmatiar ko‘rsatish va
boshqa sotuvni rag‘batlantirish usullari, bevosita va yashirin raqobatchi-

lik kurashi shakllaridan foydalanish yordamida amalga oshiriladi.

4., Yangi tovar — yangi bozor* (faol ckspansiya strategiyasi). U fir-
ma rahbariyati va xodimlaridan faol harakatlanishni hamda katta miqdor-
da mablag‘lar kiritish eng tarqalgan marketing strategiyasi hisoblanadi.
Yangi mintaqalarda yangi tovarlar, ularning turlari va modellari, yangi
tovar assortimentiga talab mavijud bo‘lgan yangi bozorlami izlash, shu-
ningdek, eski bozordagi yangi tovarlarga talab paydo bo‘lgan yangi seg-
mentlarni izlashga imkon yaratadi. Bunday strategiyani yangi mahsulot-
ni ishlab chiqarish va raqobatchi firma egallab olmagan bozorda sotish
uchun yetarli bo‘lgan ishlab chigarish resurslariga boy firmalar amal-
ga oshiradi. Agar firma xalqaro bozominig bir segmentida yetakchilikni
qo‘lga kiritish niyatida bo‘lsa, bunday strategiya bir segmentli markaz-
lashuv deb ataladi. Agar firma xalgaro bozoming bir nechta segmentla-
rida muvaffagiyatga erishishni istasa, bunday strategiya ko‘p segmentli
markazlashuv deb nomlanadi.
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