КОНКУРЕНЦИЯ, КАК СПОСОБ

ФОРМИРОВАНИЯ ФАРМАЦЕВТИЧЕСКОГО

РЫНКА РОССИИ.

Сложившаяся практика экономической жизни  в мире, показывает, что рынок и конкуренция - главный механизм развития современной экономики. Эффективность функционирования рынка тем выше, чем активнее конкуренция и чем лучше условия для её проявления.

Рыночная сила фармацевтических компаний зависит от ряда факторов, которые являются преимуществами по сравнению с конкурентами, а именно:

- эффективности маркетинговой и сбытовой деятельности;

-уровня цен на реализуемую продукцию, зависящего от себестоимости производства и реализации продукции предприятия;

- качественных характеристик реализуемых товаров.

За счёт своих рыночных преимуществ, компания получает возможность потеснить конкурентов на фармацевтическом рынке, увеличить собственные объёмы продаж, в определённой мере воздействовать на среднерыночный уровень цен за счёт манипулирования объёмом продаж и, в конечном итоге, улучшить свои финансовые результаты - прибыль.

От решения проблемы повышения конкуренции российских фармацевтических компаний,  на внутреннем и внешнем рынках, во многом зависит как выживание отдельных хозяйствующих субъектов, так и стабилизация всей общеэкономической ситуации в стране. Долгое время в стране существовали иллюзии о возможности достижения мирового уровня качества лекарственных препаратов и производительности труда с помощью административных методов управления. Сейчас становится всё более очевидным, что для выхода на высокие параметры необходимо формирование соответствующего экономического механизма.

Повышение международной  конкурентоспособности отечественной экономики, включая обеспечение конкурентоспособности национальной продукции и услуг на мировом рынке, неразрывно связано с задачами реформирования хозяйств и интеграции России в мирохозяйственные связи. Современная конкуренция как неотъемлемый атрибут мирового фармацевтического рынка, качественное условие протекания рыночных процессов отличается возросшей масштабностью, динамизмом и остротой.

Контроль действий конкурентов позволяет удовлетворить специфические запросы покупателя и потребителя раньше и лучше других фирм. Зная сильные и слабые стороны конкурентов, можно оценить их потенциал и цели, настоящую и будущую стратегии. Это позволит фирме стратегически точно сконцентрировать своё внимание на том направлении, где конкурент слабее. Таким образом, можно более полно использовать свои собственные преимущества в конкурентной борьбе.

Анализ конкуренции - важное направление маркетинговых исследований, в свете последних событий на фармацевтическом рынке, имеющее целью уточнение вопросов привлекательности рынков и, используемое для выработки стратегии фирмы в области сбыта препаратов. Анализ спроса может показать, что компания располагает практически всеми ключевыми факторами для осуществления успешного сбыта, однако конкуренция вносит существенные коррективы в расстановку сил.

В качестве источников информации о конкурентах используются официальные данные о фирмах, данные публикаций в периодике, статистические отчёты, а также информация непосредственно с рынков сбыта: от сбытовых  подразделений фирм, инженерного персонала, поставщиков и других агентов на рынке; кроме того, используются материалы  совещаний, конференций, информация выставок, и презентаций.  

В процессе анализа конкуренции исследуют такие основные факторы, определяющие интенсивность конкуренции, как:

- численность и сравнительная мощь конкурирующих фирм;

- степень диверсификации производственно-рыночной деятельности конкурентов;

- изменение объёма спроса и его динамики;

- степень дифференциации лекарственного препарата, предлагаемого на рынке;

- издержки переключения заказчиков с одного поставщика на другого;

- барьеры выхода с рынка и их уровень;

- барьеры проникновения на рынок;

- различия в стратегии конкурентов;

- особые мотивы для конкуренции на данном рынке.

Численность конкурирующих фирм и их сравнительная мощь в наибольшей мере определяют уровень конкуренции. Интенсивность конкуренции считается  наибольшей в случаях, когда на рынке присутствует значительное число конкурентов приблизительно равной силы, причём не обязательно чтобы фирмы были особенно крупными. Так, для крупной компании, обладающей мощными ресурсами  и имеющей многочисленные преимущества, конкуренцию представляют только фирмы, близкие по размеру с аналогичными возможностями. Присутствие же на рынке заведомо более сильных конкурентов – серьёзное, а может быть, непреодолимое препятствие для сбыта, поэтому необходимы исследования по оценке силы воздействия фактора численности и размеров компании на уровень конкуренции.

Широкая диверсификация деятельности конкурентов не позволяет избежать столкновения с ними посредством специализации. Быстрое, но непродолжительное по времени расширение спроса на фармацевтическом рынке может ослабить конкуренцию, а его сокращение – наоборот, усилить её. Чем выше степень дифференциации препарата, тем при прочих равных условиях ниже уровень конкуренции на рынке.  Барьеры ухода с рынка или проникновение на него действуют в противоположном направлении: повышение барьеров способствует снижению конкуренции, и наоборот. Существует прямая зависимость между общим уровнем конкуренции на мировом  рынке в целом и на данном  товарном рынке. При различии в реализуемых стратегиях уровень конкуренции относительно снижается. Все эти факторы, специфика и сила их воздействия на конкуренцию требует анализа, оценки значимости каждого из них. На основе полученных результатов делаются выводы относительно уровня конкуренции на исследуемом рынке.

Изучение конкурентной среды требует систематического наблюдения за главными конкурентами, не упуская из виду потенциальных конкурентов. Анализ информации, её интерпретация позволяют специалистам вывести обоснованные оценки по каждому фактору конкуренции, охарактеризовать общее положение основных конкурентов, определить место своей компании по отношению к ним и оценить её конкурентоспособность.

Конкурентоспособность компании – понятие комплексное, предполагающее несколько уровней конкурентного превосходства. Чтобы обеспечить достойное положение фирмы на рынке, важной стратегической задачей становится опережение конкурентов в разработке новых лекарственных препаратов, новой технологии, нового дизайна, нового уровня издержек производства, новых цен, нововведений в системе распределения и сбыта. Тем самым достигается сразу несколько параметров конкурентного преимущества.

При проведении исследований маркетологи ориентируются на необходимость получения информации обо всех конкурентах на конкретном рынке, однако на практике невозможно провести всесторонний анализ всех существующих конкурирующих фирм. Тем не менее, некоторые из них заслуживают пристального внимания и требуют глубокого изучения. К таким фирмам, прежде всего, относятся: наиболее активные конкуренты, претендующие на захват рыночной доли компании; конкуренты, чью рыночную долю планирует захватить фирма; основные конкуренты, владеющие наибольшей долей рынка; фирмы, наиболее динамично развивающиеся на конкретном рынке.  Анализируя конкурента, следует оценить его текущие задачи, стратегии, основные достоинства и недостатки и спрогнозировать его возможные действия в будущем. Важно выявить наиболее  уязвимые места конкурента, а также возможные причины, препятствующие его развитию и снижающие его способность реагировать  на изменение, также необходимо принять во внимание. 

В первую очередь необходимо выявить конкурентов, которые оказывают или вероятно окажут значительное влияние на осуществление деятельности предприятия. Для определения конкурентов могут применяться следующие критерии:

- существующие прямые конкуренты – это предприятия, которые в прошлом и настоящем выступали и выступают как таковые. К ним относятся фирмы, производящие или реализующие лекарственные препараты, которые удовлетворяют одну и ту же потребность, а также препараты-заменители;

- потенциальные конкуренты. В их числе: 1) существующие предприятия, которые расширяют ассортимент или применяют новую технологию, совершенствуют продукцию для того, чтобы лучше удовлетворять потребности покупателя и в результате стать прямыми конкурентами; 2) новые фирмы, вступающие в конкретную борьбу.

Различные конкуренты должны быть подвержены анализу с разным уровнем глубины. Те, которые оказывают или могли бы оказать существенное влияние на деятельность компании, должны быть исследованы более тщательно. Следует иметь в виду, что потенциальные «новички» на рынке зачастую несут не меньшую угрозу, чем прямые конкуренты.

Конкуренция компании  характеризует  возможность  её адаптации к изменяющимся  рыночным  условиям.

Развитие конкурентных отношений в нашей стране проходило  нетрадиционно.  Предприятия  не конкурировали  за рынок и прибыль, а боролись за получение фондов, лимитов, импортного оборудования,  государственных  капиталовложений.  Эта административная  конкуренция вынуждала предприятия к выполнению плановых заданий, и позволяла эксплуатировать государственные ресурсы в своих интересах. Такой род конкуренции являет собой обратную сторону ведомственного монополизма.

Для того, чтобы создать рынок, где основная роль отводится покупателю, а не продавцу, необходимо превышение предложения над спросом. Только на рынках такого типа могут иметь место острая конкуренция, борьба за потребителя, высокие требования к предлагаемым товарам.

