Кіріспе.

Нарықтық жағдайда өндірістік өнімнің өсу қарқыны халықтың жалпы сұранысымен тығыз байланысты. Егер өндірілген өнімдер ұтымды бағамен сатылып жатса, онда осындай тауарларды өндіруге деген ынта арта түседі. Сондықтан, тұтынушылардың сұраныстардың зерттеп, олардың қандай заттарды сатып алғысы келетінін жеке қандай бағамен алғысы келетінін дер кезде анықтаудың зор маңызы бар. Тұтынушылардың нарықтық ортадағы іс - әрекеттері «микроэконмиканың» тұтынушылар талғамы атты тарауында зерттеледі. 


Тұтынушылар талғамын зерттеу үш кезеңнен тұрады. Бірінші кезеңде тұтынушылардың көптеген тауарлар құрамының ішінен өзіне қалаулысын қандай принциппен таңдау керектігі жөнінде мәліметтер келтіріледі. Осы тұрғыда егер А,В,С тауарлар құрамы берілген болса, олардың ең жақсысын таңдау әр адамның кейбір ерекшеліктеріне байланысты болады. Сондықтан оны тұтынушылар қалауын анықтау кезеңі деп атаймыз. 

Тұтынушылардың тауарлар құрамын дұрыс анықтауы олардың тек қалауларына тәуелді емес, өйткені өзі ұнатқан тауарларын сатып алуға тұтынушының қаражаты жетпеуі мүмкін. Демек, тұтынушының таңдауының қалыптасуына оның жалпы табысының шектеулі екендігі үлкен әсерін тигізеді. Егер табыс көлемі тұрақты болып, заттардың бағасы өсетін болса, онда тұтынушының сатып алу қаблеті кемиді. Бұл жағдай тұтынушының нарықтық ортадағы іс - әрекетін түбегейлі өзгертіп, оның талғамының басқаша түрде қалыптасуына әкеліп соғады. Сондықтан тұтынушылар талғамын зерттеудің осы екінші кезеңінде бюджеттің шектеулілігі және оның тұтынушының талғамына тигізетін әсері туралы мәліметтер қарастырылады. 

Үшінші кезең тікелей тұтынушылар таңдауын зерттеуге бағытталады. Үшінші кезеңде жоғарыда келтірілген тұтынушының нарықтық ортадағы іс - әрекетін шектейтін жағдайла рескеріліп, тұтынушы қаражаты жететін және оған ең көп пайдалық алып келетін тауарлар құрамы анықталады. Егер тұтынушыға ең көп пайдалық алып келетін және оның бюджетін қанағаттандыратын тауарлар құрамы анықталатын болса, онда бұл жағдай тұтынушының теңдестік жағдайы деп аталады. 
1. Тұтынушылар талғамы.


Бір тауардың екінші тауарға қарағанда пайдалырақ екндігін анықтау үшін ешқандай өлшем бірлігін пайдалану мүмкін емес. Ол тек салыстырмалы түррде ғана айтылатын ұғым. Заттың пайдалылығы адамның қажеттілігін қаншалықты қанағаттандыратындығына байланысты. Сондықтан ол әр адамның психологиясына, өмір сүру ерекшеліктеріне байланысты болады. 

Жалпы жағдайда тауарлар құрамы берілген болса, онда оның пайдалынылған сан түрінде анықтау үшін пайдалылық функциясын қолданады. Ол функция Х, У тауарлары үшін былай жазылады:

U=U (х, у)

Бұл функция тұтынушы Х, У тауарларын тұтынғанда қол жеткізетін ең жоғары пайдалылығын бейнелейді.

Егер пайдалық функция тұрақты бір санға тең болса, немесе:

U=U (х, у) = C0 – const,
онда жазықтықта бұл функцияның графигі 1 – суретте бейнелегендей болды. Ол талғамсыздық қисығы деп аталынып, бірдей пайдалылық әперетін тауарлар құрамының жиынтығын көрсетеді. Мысалы, тұтынушы бір аптада Х және У  тауарларын тұтынады деп жорамалдайық. Х - ходдаг У – гамбургер болсын. 
 Х – ходдог саны;
 У – гамбургер.

1 – кестеде 1 – суретті салуға негіз болған мәліметтер жинақталған.

	            Жиын
	  У гамбургер
	 Х  ход - дог   

	     А1
	10
	4

	                   А2
	6
	5

	                   А3
	3
	6

	                   А4
	1
	7


А1 жиынындағы 4 ходдог пен 10 гамбургер және А2 жиынындағы 5 ходдог пен 6 гамбургер тұтынушы үшін бірдей пайдаылық әпереді. Демек талғамсыздық қисы-ғының бойында 

Жатқан А3 және А4 жиындары да тұ-тынушыға бірдей пайдалылық әпереді деп қорытынды жасауға болады. 
                                 
[image: image1]
2. Талғамсыздық қисықтарының жалпы қасиеттері: 
1. Талғамсыздық қисығы неғұрлым координаттар осінен алыс орналасса, солғұрлым осы қисықтың бойында жатқан жиынтықтар тұтынушыға көп пайда әпереді. 2 – суреттен төмендегі шарттың дұрыстығы көрінеді. U1 < U2 U3< U4  
 2. Бір жазықтықтағы талғамсыздық қисықтары қиылыспайды.
3 – суретте көрсетілген А жиыны талғамсыздық қисықтарына ортақ қиылысу нүктесінде орналасқан. А жиыны u2 талғамсыздық қисығында орналасқандықтан тұтынушы А мен В – ны айырмайды. Соған ұқсас u2 
қисығындағы С жиынын А жиынынан айырмайды деген тұжырым шығады. Бұдан айтатынымыз жасамайды. 

     Y 



                                А
         3                          С
                                                           U2

        2                     В                    U1
  

          0                 5    6                           Х

Бірақ ескере кететін нәрсе, егерм Х және У кәдімгі тауарлар болса, онда тұтынушы В - дан гөрі, С - ны қалайды, себебі С жиынында Х пен У – тің мөлшері көп 3 – суретке қарап, С – жиынында У тауарының 3 бірлігі, Х тауарының 6 бірлігі бар екенін, ал В жиынында Х тауарының тек қана 5 білігі және У тауарының 2 бірлігі бар екендігін анықтаймыз. Тұтынушы бір уақытта В – ға қарағанда С – ны қалай отырып және олардың арасында олардың айырмашылық жасай алмауы талғамсыздық қисықтарының қиылысуының жоққа шығарады. 

1- суретте бейнеленген талғамсыздық қисығын пайдалана отырып, тауардың бір – бірін қалай алмастыратының зерттеуге болады. 

Ол үшін алмастырудың шекті нормасы деп аталатын көрсеткіш ендіріп, оны M R Sxy деп белгілейміз. Бұл көрсеткіш былай анықталады:

MRSxy = 
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Бұл жердегі VU X , MUy, - сәйкес түрде X,Y тауарларының шекті 

Пайдалылықтарын көрсетеді. 


Шекті пайдалылық – тауардың қосымша бірлігін тұтынған кездегі тұтынушыға әкелетін қосымша пайдалылығы. 


Талғамсыздық қисығының бойындағы алмастырылуын шекті нормасын игіліктердің шекті пайдалылығымен байланыстырылға болады. Жиындағы У тауарының шамасын  
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у – ке азайтсақ бұл тұтынушыға зиян келтіреді. Пайдалылықтың азаю мөлшері     
[image: image4.wmf]D

у *MUy – 
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ке тен болады. Тұтынушыны бұрынғы қанағаттандыру жағдайына жеткізу үщін У -– тің азайған шамасын Х тауарымен толтырамыз, сонда пайдалылық мөлшері:   
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 х *MUx  тең болып өседі. 
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4 – сурет. Талғамсыздық қисығының бойымен MRSxy азаюы.


Ауыстырудың шекті нормасы талғамсыздық қисығының бойымен төмен қарай жылжығанда бірте – бірте азаяды. Себебі тұтынушы Х тауарының шмасынкөбейткен сайын бұл тауардың әрбір қосымша бірлігі аз шекті пайдалылық әкеледі. А1 – А4 ніктелері арасындағы ауыстырудың шекті нормалары көрсетілген. 2 – кестеде 4 суретте бейнеленген талғамсыздық қисығының әбір нүктесінде MRSxy – ті есептеуге пайдаланған мәліметтер берілген. 

2 – кесте

	     Жиын
	         У
	           Х
	         MRSxy

	          А1
	       10
	           4
	

	          А2
	         6
	           5
	4 бірлік У – ті 1 бірлік Х - ке

	          А3
	         3
	           6
	3 бірлік У – ті 1 бірлік Х - ке

	          А4
	         1
	           7
	2 бірлік У – ті 1 бірлік Х – ке


3. Бюджеттің шектеулілігі


Тұтынушы бар қаражатын Х және У тауарларын сатып алуға жұмсайды делік. Егер оның бюджетін немесе бір қаражатын I деп, ал X және Y тауарларының бір өлшемінің бағаларын Рх  Рх  деп белгілесек, бюджеттің шектеулі екендігін келесі теңсіздік түрінде бейнелеуге болады:

Рх  * Х+ Ру   *Y – I.


Бұл теңсіздік жазықтықта жартылай жазықтыққа сәйкес келіп, ол жартылай жазықтықтың шекарасы

Рх  * Х+ Ру   *Y = I.
Түзумен анықталады. Бұл бюджет сызығы деп аталып, X, Y тауарларын сатып алуға бюджеттің толық жұмсалатындығын көрсетеді. 


Жазықтықтағы бюджет сызығының бейнесі 4.5 – суретте келтірілген. Соңғы теңдеуді былай да жазуға болад.
Y=
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4.5– сурет. Бюджет сызығы.     4.6 – сурет. Бюджет сызығы өзгеруі.

Бұл жердегі (Рх/Ру) – бюджет сызығының бұрыштық коэффицентін бейнелейді. Бұрыштық коэффицент жалпы табыс өзгермейтін жағдайдағы алмастырудың шекті нормасын көрсетеді. Егер бюджет теңдеуіндегі бағаның бірі өзгеретін болса, онда бюджет сызығы да өзгереді. Мысалы, Х тауары арзандап, оның жаңа бағасы Рх болды делік. Бұл жағдайда бюджет сызығы 4.6 – суретте келтірілгендей түрде өзгерер еді.


Сонымен, егер Х тауарының бағасы арзандайтын болса, онда бюджет сызығы оңға қарай немесе сағат тілі бағытына қарсы өзгереді, ал баға өскен жағдайда сағат тілі бағытында өзгереді.


У тауарының бағасының өзгеруі 4.7 – суретте бейнеленген.

Табыс және бағада болатын өзгерістер.


Табыс және бағада болатын өзгерістер бюджет сызығының қозғалысына әкеледі. Табыстың өсуі тұтынушыға бұрын қолы жетпеген жиынды сатып алуға мүмкіндік береді. Сондықтан ол бюджет сызығын координат осімен жоғары жылжытады. Бұл уақытта, бюджет сызығының көлбеуін өзгертпейді. Табыстың азаюы бюджет сызығын координаттар осіне жақындатып, параллель жылжытады. Табыс өзгеруінің бюджет сызығына әсері а графигінде 4.7 – суретте көрсетілген.

       Y                                            Y                                             Y

                   a                                      a                                        a

        0                               X     0                             X        0                            X

7 – сурет. Табыс пен бағаның өзгеруі.

.3. Тұтынушылар таңдауы.


Тұтынушылар талғамы дұрыс қалыптасуы үшін, олар бюджеттерінің шектеулі екендігін ескертіп, ең көп пайдалылық алып келетін тауарлар құрамын анықтаулары қажет. Бұдан ең ұтымды тауарлар құрамы бюджет сызығы мен талғамсыздық қисықтарының жанама нүктесінде екенін білеміз 8 – суретте ең көп пайдалылық әперетін тауарлар құрамы, тұтынушының теңдестік жағдайы ейнеленген. 
Тендестік жағдайында алмастырудың шекті нормасы MRSxy – пен бюджет сызығының бұрыштық коэффиценттері тең болады. Сондықтан тұтынушы өзінің теңдестік жағдайында қол жеткізуі үшін Х және Y тауарларының көлемін келесі шарт орындалатындай етіп таңдауы қажет: 

MRSxy
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8 – сурет. Тұтынушы тандауы.

Бұл теңдестік тұтынушының теңдестік шарты деп аталады.

. “Табыс – тұтыну”  және баға – тұтыну қисықтары.


                      Y
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                       I2                                    E3

                                                  E2                       
                       I1

                                                                                                                         U3
                                                 E1                      U2                 
                                                       U1

                           0                                                                                          Х

9 –сурет. Табыс – тұтыну қисығы

(кәдімгі тауарларға).


Егер тұтынушының табысы көбейе түссе, онда оның бюджет сызығы бастапқы сызыққа параллель түрде өседі, ал теңдестік нүктесіне (Е1 , Е2, Е3) тұтынушының ұтымды таңдауларысәйкес келеді. Егер осы жағдайды жазықтықта бейнелейтін болсақ, онда біз тұтынушылардың теңдестік жағдайын бейнелейтін нүктелердің тізбегін аламыз. Осы нүктелерді бір – бірімен қоссақ, онда табыстың өсуіне байланысты 9 – суретте көрсетілгендей “табыс - тұтыну” қисығы шығады. Бұл қисықты кейде “тұрмыстың деңгейін көрсететін қисық” деп те атайды.


            I

                                                                                   a

                                                                  E4

                                   E1       E2       E3             U4

                                        U1       U2      U3 

                                          F1           F2                F3                    F4
                                                                                   ә
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12 – сурет. “Баға – тұтыну” арқылы сұраныс қисығын салу.
Баға 
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 - ге тең болғанда, тұтынушы Х тауарының Q2 мөлшерін тұтынады, Е1 тепе – теңдік нүктесі. 


Баға Р1 – ге тең болғанда, сұраныс көлемі – Q1 Х тауарының бағасы төмендеген сайын, Бюджет сызығы Х осі бойымен әрі қарай оңға жылжиды. Қиылысу нүктесі F2 болғанда баға 1/F2  немесе Р2 – ге тең, Р2 Р1 – ден кіші болу керек, себебі  F2  F1– ден үлкен. Бұл жағдайда Х тауарының тұтынылған мөлшері Q2  - ге дейін өсіп, тұтынушының тепе – тең нүктесі F2 болады. 


Р2 Q2 координаталары сұраныс қисығының тағы бір нүктесі ретінде төменгі графикте белгіленген. Сол сияқты, егер Х бағасы Р3 және Р4 – ке дейін түссе, онда Х – ті тұтыну, аптасына одан әрі өседі. Осы бағада сұраныс көлемі мен бағаны бірге қоссақ 12 – суркттегідей В графигінде сұраныс қисығын аламыз. 


Бұл қисық әр түрлі бағада жеке тұтынушының сұраныс көлемін көрсетеді. Ал Х тауары үшін тұтынушының сұраныс қисығы болып табылады. Сонымен факторлар тұрақты деп ұйғарғанда, тауардың бағасы өзгеруіне байланысты осы тауарды сатып алу клесі қалай өзгеретінін көрсетудің екі түрлі әдісі деп айта аламыз. Осы нүктелерді бір – бірімен қоссақ, онда табыстың өсуіне байланысты 9 суретте көрсетілгендей «табыс - тұтыну» қисығы шығады. Бұл қисықты кейде «тұрмыстың деңгейін көрсететін қисық» деп те атайды. 
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10 –сурет. Табыс – тұтыну қисығы.(сапасыз тауарларға).


Сапасыз тауарлар – табыс өскен сайын оларды тұтыну шамасы азаятын тауарлар. 10 – суретте сапасыз тауарлар үшін табыс – тұтыну қисығы көрсетілген. Тұтынушы тауарды сапасыз деп қарастырғанда табыс – тұтыну қисығы координаттардың вертикаль осіне қарай бұрылады. Табыстың белгілі бір деңгейге жетіп, одан әрі өсуі, бұл тауарды тұтынудың азаюына әкеледі. Осы деңгейге жеткенде табыс – тұтыну қисығының көлбеуі теріс сан болады, 10 – суреттегідей І2 деңгейінен жоғары өсуінің нәтижесі Х тауарын тұтынудың төмендеуіне әкеледі. Сөйтіп, тұтынушылар табыстары белгілі бір деңгейден жоғарылағанда сапасыз тауарларды аз алады.


Егер тұтынушының табысы өзгермей Х және Ү тауарларының тек біреуінің ғана бағасы өзгеретін болса, онда біз әр түрлі бюджет сызықтарын аламыз. Олардың әр қайсысында тұтынушы теңдестік жағдайға ие болады.
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11 - сурет. Баға – тұтыну қисығы,


Егер осындай теңдестік жағдайын бейнелейтін нүктелер тізбегін бір – бірімен қосатын болсақ, онда бағаның өзгеруіне байланысты тұтынушылар талғамы қалай өзгергенін бейнелейтін қисық аламыз. Бұл қисық баға – тұтыну қисығы деп аталып, 11 – суреттегідей келтірілген түрде бейнеленеді.


Ал егер тұтынушы өзінің барлық табысын Х игілігіне жұмсаған болса, онда осы тауарлардың мөлшері графиктегі (12 – сурет ) Qx осінде

F1, F2, F3, F4  пен берілген. Осы нүктелер арқылы Х бағасын есептеуге болады. Тұтынылған Х мөлшеріне сәйкес келетін, бағаларды белгілеп, сұраныс қисығын алуға болады.


12 – суреттегідей а графигінде IF1 бюджет сызығынан бастайық. Х тауарының бағасы I/F1 болуы керек. Тұтынушы барлық табысына тек қана Х тауарын сатып алады. Бұл жағдайда басқа (қалған) игіліктерге арналған шығындар нольге тең. Осылайша, бюджеттік шектеу:

I = P1 F1 + Q
Болады, бұдан:                                 
P1 = I/F1
5. Тұтынушының табысы және алмастыру әсері


Егер Х тауарының бағасы Рх арзандап, ал табыс пен Yтауарының бағалары өзгермесе, онда бұл жағдай тұтынушының талғамыны екі түрлі әсер етеді. Біріншіден, оның табысы өзгермесе де сатып алу қабілеті өседі. Екіншіден, ол арзандаған затты көбірек алып, бағасы өзгермекен затты тұтынуын азайтады. Тұтынушының сұранысын арттыратын бірінші жағдайды табыс әсері, ал екіншісін – алмастыру әсері деп атайды. Бұл өзгерістер бір мезгілде болатындықтан оларды ажыратып зерттеген орынды. 


Келесі суретте осы екі түрлі әсерлерді зерттеу жолдары келтірілген.
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13 – сурет.

I және II бюджет сызықтарында баға бірдей. Ал С нүктесінде Х тауарына деген сұраныс А нүктесімен салыстырғанда жоғары. Бұл тек қана заттың арзандауының арқасында болып отырған өзгеріс. Сондықтан SS2 алмастыру әсерін көрсетеді. Жалпы сұраныстың өзгеруі SS1  - ге тең, ал оның ішінде SS2  алмастыру әсерін көрсетеді. Демек S2S1 нақты табысатың өзгеруі нәтижесінде өскен сұранысты бейнелейді. 

Сондықтан бұл табыс әсері деп аталады. 
Тұтыну тауарлары нарықтарындағы табыстық стратегиялық факторлары
Соңғы зерттеулер нәтижесі кәсіпорыдардың мақсатты жүесіндегі бәсекелік қабілеттің басым жағдайын анық көрсетеді . Бұл жұмыстағы бәсекелік позиция және кәсіпорынның нарықтық табысы арасындары эмпитикалық дәлелдеген байланыспен дәлілденеді. Бұл жұмыстағы бәсекелестік қатынастарды талдау шаруашылық облыс деңгейде жүргізіледі. Тұтыну нарықтарында бұл денгей тауар маркасы денгейімен тенестіріледі. Тауар маркаларының бәсекелік позициясын бағалау кәсіпорынның өзінің және бәсекелестерінің  күшті және әлсіз жақтарын салыстыру арқылы жүзеге асырылады. Кәсіпорынға жоғары жетістіктерді қамтамасыз етуші факторлар табыстың стратегиялық факторлары түсінігімен байланыстырылады. Олардың қалыптасуының басты алғышарты мынада, яғни кәсіпорын ұзақ мерзім ішінде бәсекелесуші жабдықтаушыларымен салыстырғаннда тауар өндіруші ретіндегі өз артықшылықтарын анықтауы және сақтап тұруы тиіс. 


Арнайы әдебиетте табыстың стратегиялық факторы болып саналуы үшін бәсекелік артықшылықтың жауап беретін үш талабы келтіріледі:

· Бәсекелестермен салыстырғанда ұзақ мерзім ішінде өз маркасынынң айрықша болуын қамтамасыз ету, ол үшін осы фирманың күшті жақтары қарсыластың әлсіздіктерімен салыстырылады;

· Тұтынушының арнайы сұраныстарын қанағаттандыру; басқаша айтқанда, кәсіпорынның салыстырмалы күшті жақтары берілген тұтынушылар тобына релевантты пайданы беруі тиіс;

· Кәсіпорынның арнайы қабілеті мен ресурстары бойынша құрылады, олар бәсекелестермен салыстырғанда айырықша болуы тиіс.

Егер кәсіпорын өз саласындағы табыстың басты факторларына сүйене отырып, бәсекелік артықшылыққа қол жеткізе алса, онда ол нарықта үлкен жетістіктерге жете алады.

Табыс факторларын зерттеудің жай – күйі.

Бұл бағыттағы эмпирикалық зерттеулер әлі де аз және олар жеткіліксіз деңгейде жүргізіледі. Зерттелетін факторлардың шектен тыс көп саны көңіл аудартады. Ол зерттеу объектілерінің әр тектілігімен түсіндіріледі. Әдістемелік проблемалармен қатар салалық өзгешеліктер де, қиндықтар да туындатып отыр. Сондықтан табыс факторлары және кәсіпорынның іс жүзіндегі табысы арасындағы байланысқа ықпал етуші жағдайларды идентификациялау керек. Мысалы, электр станциялары құрал – жабдықтарын өндірушілердің табысының стратегиялық фаторлары электр лампочкаларын жеткізулердің ұқсас факторларынан өзгешеленеді.

Әр түрлі салаларда табыстың әр түрлі факторлары қолданыс табады. Табыс факторы түсінігінің өте жиі қолданылуының себебі – стратегиялық факторларды зерттеулермен байланысқан шектен тыс күтулер. Кәсіпорын экономикасы теориясындағы прогматикалық мақсат – фирма табысына тікелей ықпал етуші факторларды идентификациялау ұмтылысымен түсіндіріледі. Дегенмен де табыс факторы түсінігіне қатысты қарама – қайшы көзқарастар қалыптасты, көбісі мынандай ортақ пікірде, яғни ол түсінік кәсіпорынның жетістіктеріне тікелей ықпал ететін айнымалыларды сипаттайды. Табыстың стратегиялық факторлары объективті белгіленген артықшылықтарға емес, тұтынушы тарапынан субъективті түрде қабылданатын артықшылықтарға негізделеді. Табыс негізі – бұл клиент түсінігі бойынша бәсекелестермен салыстырғанда берілген тауардың өте жақсы тұтынушылық қасиетінде жатқан тұрақты бәсекелік артықшылықтар.

Табыс факторы ретінде арнайы әдебиетте сипатталатын көптеген айнымалылар кәсіпорынның ресурстары мен қабілеттеріне қатысты болады, бірақ та олар тауарлық марканың табыстылығы немесе табыссыздығына тікелей ықпал етпейді, өйткені олар тұтынушылардың қажеттілігіне тікелей бюағдарланбайды және сондықтан да тауар маркасының нарықтағы позициясының нығаюына ықпал ете алмайды. Мысалы, персоналдық квалификациясы немесе ұйымдастырушылық мәдениет сияқты параметрлер түтынушы саласында тауар маркасы позициясын нығайтудың негізі болып саналады, оларды пайдалану нәтижесінде тиімді қызмет пайда болады.Көптеген кәсіпорындар үшін басты проблема мынада, яғни ресурстар мен қабілеттер формасындағы бәсекелік артықшылықтары өзгертіп, нарыққа шығару және сол арқылы табыстың стратегиялық факторларын жасау. Табыстың стратегиялық факторлары және оның потенциалы арасындағы айырмашылықты атап көрсету керек. Мұдай потенциал кәсіпорынның қабілеттері мен ресурстарын сипаттайды, солардың көмегімен ол жоғарыжетістіктерді тұрақты қамтамасыз ете алады. Табыстың стратегиялық факторлары өз ретінде стратегиялық потенциалға сүйенеді және одан айырмашылығы – нарықтық эффектіге тікелей әсеретуі, өйткені клиенттер оны тікелей қабылдайды. Егер кәсіпорын, мысалы, қазіргі кездегі технология түріндегі потенциалды иеленсе, онда бұл мүмкіндікті нарыққа былайша енгізуі тиіс, яғни оның өнімі тұтынушылар үшін үлкен тұтынушылық құнда болуы тиіс немесе бәсекелесуші маркаларымен салыстырғанда өте қолайлы бағада болуы тиіс. 


Диверцификацияланған кәсіпорындарда табыспотенциалын қалыптастыру, мысалы, әр түрлі шарушылық салалары арасында ноухоудың айырбастау арқылы немесе игіліктерді жасау бойынша олардың күш – жігерлерін біріктіру арқылы жүзеге асырылады. Екі жағдайда да синергетикалық эффект нәтижесінде шығындарды азайту немесе өнімнің тұтынушылық құнын ұлғайту үшін негіз қаланады. Жаңа терминология бойынша, бұкіл шаруашылық жүйені қамтушы қаблет немесе ресурстар шешуші құзірет түсінігімен өрнектеледі. Табыс потенцалының менеджмент. 


Жалпы түрде стратегиялық басқарудың міндеті – кәсіпқорынның ресурстары мен қабілеттерін сыртқы ортаға бағдарлау, сол арқылы табыстың қажетті потенциалын жасау. Табыс потенциалының стратегиялық менеджменті шеңберінде екі басты міндетті атап көрсетуге болады. 

· біріншіден, сыртқы және фирма ішіндегі жағдайды талдау негізінде болашақ табыс потенциалын идентификациялау және дамыту

· екіншіден, табыс потенциалының табыс фаторына трансформациялауын қамтамасыз ету.


Болашақ потенциалды идентификациялау және дамыту шеңберінде кәсіпорынды қоршаған ортадағы қауіптер мен мүмкіндіктерді дер кезінде анықтау керек. Осы негізде оның бәсекелік қабілетіне қол жеткізуі тиіс. Тәжірибе мынаны көрсетіп отыр, яғни қазіргі потенциалды болашақта ескере отырып тексеру керек, сонымен қатар мүмкіндігінше табыстың жаңа потенциалына идентификациялау және дамыту керек. Менеджмент міндеттерінің бұл саласы шараларын тиімділігіне есептелген. 


Еінші шешуші міндет өзгерту проблемасымен байланысқан. Қазіргі табыс потенциалын былайша өзгерту және жүзеге асыру керек, яғни тұтынушылар үшін өнімнің тұтыну құнын көтеру керек немесе оны сатып алу және іске қосу шығындарын төмендету қажет. Басқаша айтқанда, фирма ішіндегі потенциал нарықтық артықшылыққа тиімді түрде өзгеруі тиіс. Осы мақсатқа жету үшін нарықтық бағыт – бағдар бүкіл кәсіпорынды қамтуы тиіс, маркетинг негізгі функциясын атқару тиіс. 


Зерттеулер мынаны көрсетуде, яғни маркетинг және ғылыми зерттеулер арасындағы ынтымақтастық кәсіпорын табысының маңызды көзі болып табылады. Кәсіпорын экономикасы және тәжірбиесінде игіліктерді жасаудың әр түрлі звенолардың қиылысу нүктелері менеджментіне баса назар аударылады, соның арқасында табыс потенциалының табыстық стратегиялықфаторларына өзгеруі тиімділігі де ұлғаяды. Табыс потенциалы менеджменті шеңберіндегі байланыстар суретте келтірілген. Бұл жағдайда моделдің циркулярды сипаты көңіл аударады, яғни кәсіпорын және потенциалды дамыту қажеттілігі және оның табыстың сыртқы ортаны талдау кезіндегідей ең алдымен бәсекелестер мен тұтынушылар басты назарда болады. Табыс потенциалын басқару процесінде кәсіпорынды қоршаған орта ғаламдық деңгейде қамтылу тиіс. Оның өсіп бара жатқан күрделлігіне сәйкес, кәсіпорынның жүйелі бағалауында болуы тиіс салаларды идентификациялау өте маңызды. Сәйкес байланыстарды талдаудың екі басты обылысы – технологиялық және экономикалық салалар механизмында кескіндеуге болады. 

Негізгі технологиялық жасалымдарды бәсекелестер басқа салалардан енгізеді. Бұл жағдайларда технологиялық бейімделу проблемаларымен ең алдымен осы нарықта берік орын алған кәсіпорындар кездеседі. Және, керсінше, релевантты ресурстар және қабілеттері бар басқа сала фирмалары алдында жаңа нарықтарға ену болашағы ашылады. Сондықтан, бір жағынан, табыстың стратегиялық потенциалын жасау мақсатында жүргізілетін технологиялық жасалымдарға өзгерістер енгізу мүмкіндігі болуы тиіс, өйткені ресурстар мен қабілеттер жаңа талаптарға жауап беруі тиіс. Екінші жағынан, мұндай жасалымдар табыстың стратегиялық факторлар саласында да өзгерістер туындатуы ықтимал. 


Көптеген кәсіпорындар үшін басты проблема – экономикалық шектеулер, өйткені олар тауарды сатып алу және тауар маркасын таңдауға қатысты клиенттер шешіміне өте зор ықпал етуі мүмкін. Сондықтан да тазаң технологиялар экологиялық информацияларға баса назар аударатын кәсіпорындар тарататын сұранысқа ие болып келеді. Мұндай жағдайларда, бір жағынан, экологиялық талаптпрға жауап беретін өнімдер мен процестерді нарыққа шығаруға мүмкіндік беретін табыстың стратегиялық потенциалын құру үшін кәсіпорындар өз ресурстары мен қабілеттерін дамыту тиіс. Екінші жағынан, өнімнің экологиялық тазалығына қатысты клиент талабы – оны сатып алу жөніндегі шешімдерді қабылдаудың аритерийі бола алады және сол арқылы берілген тауарлық топтың сапасын жақсартуға ықпал етеді. Осыған сәйкес, стратегиялық факторлар, мысалы, өнім сапасы, өз құрамына экологиялық параметірді енгізуі тиіс. Ең алдымен табыстың қандай факторлары тұтынушылар перонынан болашақта айрықша мәнге ие болатындығын анықтау керек. Содан соң стратегиялық идентификацияланған салаларда бәсекелестермен салыстырғанда кәсіпорынның айрықша орнын сақтауға мүмкіндік береді. 


Эмпирикалық зерттеулердің нәтижелері   бойынша  авторлар тұтыну тауарларын өндіруші батыс – германдық өнеркәсіптің материалдарын қолдана отырып, тауар маркасының табыстылығына стратегиялық факторлардың тікелей ықпалына эмпирикалық зерттеулерді жүргізу. Ол факторлар тобына төмендегі параметрлер енгізілген еді: дизайн, тауар имиджі, баға, сапа, қызмет көрсету және өткізу. Кездейсоқ таңдау негізінде 150 кәсіпорындар қолдана отырып, 55 жеке сұқбаттау өткізілді. 164 стратегиялық шаруашылық сала қамтылған. Сұралған кореспонденттердің 87 % -ы кәсіпорынның басқарушы звеносына жатқызылған немесе маркетингіне өткізу білімдерінің жетекшілері функцияларын атқарған. Стратегиялық салалық облыстар екі топқа бөлінген. Біреуі күшті бәсекелеске қатысты көрсетілген параметрлер бойына артықшылықтармен, ал екіншісі – сәйкесінше көпшіліктермен сипатталады.

Сұралған кәсіпорын жетекшілеріне параметрлердің қарастырылып отырған тобы бойынша кәсіпорынның салыстырылмалы позициясын бағалау ұсынылды. Шешімдер үшін жауапты жетекшілер нарықты талдау нәтижелері бойынша ұсынып отырған тауарды тұтынушылардың қабылдау қабілеттерін дамыту тиіс. Екінші жағынан, өнімнің экологиялық тазалығына қатысты клиент талабы – оны сатып алу жөніндегі шешімлерді қабылдау критерйиі бола алады және сол арқылы берілген тауарлық топтың сапасын жақсартуға ықпал етеді. Ең алдымен тұтынушылар перонынан болашақта айрықша мәнге ие болатындығын анықтау керек.

Бағалар статистикасының көрсеткіштер жүйесі бағалардың (тарифтардің) нақты деңгейін де сондай – ақ олардың пайыздық өзгеруін де сипаттайтын өзара байланысты және өзара толықтыратын көрсеткіштер жиынтығы болып табылады.

Бөлімде экономиканың тұтастай және жеке сараланымдары бойынша тұтыну және нақты секторларындағы бағалар (тарифтер) серпіні туралы, сонымен қатар өнімдердің, тауарлар мен көрсетілетін қызметтердің аса маңызды түрлеріне (тарифтардің) орташа деңгейі туралы деректер берілген. 


Тұтыну бағаларының индексі халықтың жеке тұтынуы үшін сатып алатын тауарлары мен қызметтеріне бағалардың жалпы деңгейінің уақытқа сәйкес өзгеруін сипаттайды. Бағаларды тіркеу барлық облыс орталықтарында, астанада және қалалар мен ауданорталықтарының белгілі топтарында әртүрлі меншік нысандарындағы сауда кәсіпорындары мен қызмет көрсету салаларының іріктемелі желісі бойынша жүргізіледі. Олардың шығыс бөліктерін біріктіру үшін пайдаланылатын таразы жүйесі өткен жылға үй шаруашылығын зерттеу материалдарының негізінде есептеледі. Республика бойынша орташа баға деңгейін жекелеген аймақтардың баға деңгейінен орта арифметикалық салмақталған шама ретінде анықталады.
Экономика секторлары бойынша баға индекстері
кезең соңына, алдындағы жылдың желтоқсанына пайызбен
	
	1999
	2000
	2002
	2003
	2004

	Тұтыну бағаларынығ индексі
	111,2
	101,9
	117,8
	109,8
	106,4

	Азық – түлік тауарлары
	106,0
	99,4
	120,6
	112,8
	108,8

	Азық – түлік емес тауарлар
	102,7
	100,0
	119,8
	106,1
	104,5

	Халыққа ақылы қызмет көрсету
	138,8
	109,2
	109,9
	107,1
	103,5


Қазақстандағы тұтыну бағаларының индексі
	
	1999
	2000
	2002
	2003
	2004

	Барлық тауарлар мен қызметтер
	111,9
	101,9
	117,8
	109,8
	106,4

	Тамақ өнімдері сусындар мен темекі өнімдері
	106,0
	99,4
	120,6
	112,8
	108,8

	Білім беру, демалыс және спортқа арналған тауарлар мен қызметтер
	117,2
	103,9
	119,7
	104,2
	103,9

	Көлік және байланыс көлік құралдар сатып алу мен қызмет көрсетуді қоса 
	120,5
	102,3
	127,0
	107,4
	109,3



Сұрау кезінде тауарлық талдау жүргізілген. Бұл кезде барлық тауарлар екіге бөлінеді: бірінші категория технология күрделі тауарлар жатады. 
Мысалы: автомабильдер және электор т.б. Екінші категория – технологиялық қарапайым тауарлар, мысалы менирады су және сағыз т.б. көрсетілген параметр ықпалы тауар категориясына байланысты әр түрлі болып келеді. Егер технологиялық күрделі өнім маркасы үшін сапа, өткізу, дизайн, баға және қызмет көрсету деген факторлар үлкен мәнге ие, ал қарапайым тауарлар үшін ең алдымен өткізу, тауардың болуы және баға маңызды. Қарапайым өніммен салыстырғанда күрделі тауарлар үшін ұсынысты диференциялау өте өзекті болып саналады. Шаруашылық қызметтің табысына сапаның ықпалы жанама түрде нарықтық үлестің ұлғаю мен сипатталады. Ол үлестін ұлғаюы өткізілетін өнім сапасының артуымен байланысқан. Сапа көрсеткіші бойынша өз ұсынысын профильдеу көптеген салаларда әлі де болса мүмкін емес. Мұндай жағдайда тұтынушы үшін сапа мен баға өте үлкен мәнге ие болуда. 
6. Монополис тарапынан тұтынуға келген зиен. 

«Ақсай НТК» ЖШС 2004 жылдың қаңтар айынан бастап өзі шығаратын нан бағасын күрт көтеріп жіберген. Алматы қаласы және облыс тұтынушыларының құқығын қорғау қоғамы өзге де ұжымдармен бірлесе тексерулер жүргізіп, оның нәтижесінде аталмыш серіктестік тарапынан бірнеше заңдылықтар өрескел түрде бұзылғандығы анықталды. 

1. 2004 жылдың қаңтарында «Ақсай НТК» ЖШС. Жай нан өндіруді құрт төмендетіп тиісінше «Алматылық» дп аталатын нан түрін кбірек шығара бастаған. Осы жерде ескере кететін жәйт – екі нан сұрыбының да түрі жағынан салмағы және дәмдік сапасы жағынан еш айырмашылық жақ. Былайша айтқанда, екеуі де бір нан. Тек олардың аз шығарылып, «Жай нан» деп аталатыны 26 теңге, ал көбірек өндірілетін «Алматылық» түрі 28 теңгеден, яғни 7,6 % қымбат сатылымға түседі. 


Осылайша серіктестік өзінің сауда нарығындағы мол мүмкіндіктерін пайдалана отырып, үлкен сұранысқа ие «Жай нанды» өндіруді азайтқан. Бұл өз кезегінде ҚР. Бәсекелестік және монополиялық қызметті шектеу туралы заңын бұзу болып табылады. 

2. Монополияға қарсы заңдылықтарды бұза отырып, «Жай нан» өндірісін қысқартып, оның орнына «Алматылық» нанды көбейту арқылы серіктестік ағымдағы жылдың қаңтар айында 31 541 298,41 теңге заңсыз пайда көрген. Ал, ҚР «бәсекелестік және монополиялық қызметті шектеу». Заңына сәйкес бұл қаржы бюджетке құйылуы тиіс. 

3. Серіктестік «Жай нан» бағсын Департаменттің келісімінсіз көтеріп, аталмыш заңдағы 16 – баптың бұылуына жол берген, онда тізімге енгізілген нарық субъектілері монополияға қарсы органды монополиялық тауар бағасын көтеретіндігі жайлы және оның себептері жайлы хабардар етуі тиіс екендігі көрсетілген. 

4. Серіктестік «Жай нанды» сатып – тарату барысында кейбір жекелеген субъектілерге басымдық берген. Атап айтар болсақ, «Ақсай НТК» ЖШС бірінші сұрыпты ұнмен қамтамасыз ететін «Ардагер» ЖШС – нен ұнды өзге компанияларға қарағанда көтеріңкі бағамен сатып алып отырған. Осы ретте «Ардагер»  ЖШС біз сөз етіп отырған серіктестіктің жалғыз құрылтайшысы болып табылатындығын еске салған дұрыс. Ендеше, серіктестік пен оның құрылтайшысы арасында «Жай нан» бағасын көтеруге бағытталған ымыраластық әрекеттер болғандығына негіз бар деген сөз. Яғни, серіктестік бұл тұрғыда ҚР «Бәсекелестік және монополиялық қызметті шектеу туралы»Заңындағы 14 – баптың 2 – тармағын бұзып отыр. Оған сәйкес, бірі басымдыққа ие, ал екіншісі оның тұтынушысы немесе сатып алушысы болып табылатын, бәсекелес емес субъектілердің кез келген түрдегі өзара келісуі – бәсекелестікті шектеу немесе заңды және жеке тұлғалардың мүддесіне нұқсан келтіру болып есептеледі. 

«Фемида» шағын бизнесті қоғау жөніндегі заң агенттігінің төрағасы ВАРезванның пікірінше, «Ақсай НТК» ЖШС – ның 2003 жылғы жұмыс қорытындысының табысты болуын және комиссия ұсынған есептеулерді ескерсек, нанды қымбаттатуға ешқандай себеп жоқ. Бастапқы бағаның өзі жанар – жағар майдың ұнның қымбаттауына қарамастан «Жай нан» нан түрін 8,08 % табыспен өндіруге мүмкіндік береді. Серіктестіктің ақпан айында «Жай - нанды» «Алматылық» іспеттес көтеріңкі бағамен сатуы ҚР Қылмыстық Кодекстің 223 – бабына сәйкес тұтынушыларды алдау ретінде қарастырылады. Бұдан біраз уақыт бұрын Алматы қаласы және облыс тұтынушыларының құқығын қорғау қоғамы Алматы қаласының мамандандырылған аудан аралық экономикалық сотына «Ақсай НТК» ЖШС – ның атына шағым түсірген болатын. Онда мына талаптардың орындалуы көрсетілген еді. 

1. «Аксай НТК» ЖШС – ның «Жай - нан» өндірісінің көлемін қысқарту. 

2. «Жай нан» бағасын монополияға қарсы органның келісімінсіз көтеруі;

3. «Ақсай НТК» ЖШС – ның жекелеген нарық субъектілеріне «Жай нанды» төмендетілген бағамен тартуы:

4. Тұтынушыларды алдай отырып, «Жай нанды» «Алматылық» нан түрі ретінде көтеріңкі бағаға сатуын тоқтатуға міндеттелген. 

6. «Ақсай НТК» ЖШС «Жай нан» монополиялық өнімі негізінде жұмсалған шығындар бойынша жеке есеп жүргізуге міндеттелсін.


Осы істі қарауға қатысқан прокуратура өкілі ҚР Табиғи монополияларды реттеу және бәсекелестікті қоғау жөніндегі депертаментінің Алматы қаласындағы өкілдігінің, Алматы қаласы және облыс тұтынушыларының құқығын қорғау қоғамының талаптарын толығымен қанағаттандыру туралы қорытынды шығарады. Бірақ, сот қазысы Ю.Д. Бодрос 2004 жылдың 11 – маусымы күні шағым талаптарын жартылай қанағаттандыру туралы шешім шығарады. Соның негізінде, «Ақсай НТК» ЖШС –ның «Жай нан» өндірісінің көлемін қысқартуға бағытталған әрекеттері заңсыз деп танылды және монополияға қарсы заңдылықтарды бұзу қорытындысында қол жеткен 3015425 (үш миллион он бес мың төрт жүз жиырма бес) теңгенің монополиялық табысы бюджетке құйылады. Деп шешіледі. Сондай – ақ «Ақсай НТК» ЖШС – ның «Жай нан» бағасын монополияға қарсы органның келісімінсіз көтеруі де заңсыз деп танылды. 


Әйтсе де Алматы қаласы және облыс тұтынушыларының құқығын қоғау қоғамы бұл шешімге келіспейтіндігін білдіріп, Алматы қалалық сотына аппеляциялық шағым түсіреді. Сонымен бірге, Медеу аудандық прокуратурасы да «Ақсай НТК» ЖШС – нің қызметіндегі заңсыздықтарға байланысты шағымданды. 


Қазіргі кезде тұтынушылар мүдесін қорғауға бағытталған бірнеше мекеме монополист компонияға қарсы күш біріктіріп, нан бағасының бастапқы қалыпқа түсуі үшін күресуде. 


Нарық саясаты ойынында монополист компаниялар мықтап есте сақтауға тиіс қағидалар жеткілікті. Ал, олардың ең бастысы – ешқашанда шектен шығып, тұтынушылар құқығына, яғни қарапайым халықтың мүдесіне қол сұқпау. Әрине, қалтаның қамын ойлау – капиталистік қоғамнан ажырамас түсінік. Бірақ тағы қайталасақ, оның да өз шегі, өз жан – жосығы бары қашанда қаперде болуы тиіс.
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