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ABSTRACT
,The modern era is characterized by a rapid pace of change.  Therefore, it is important for all types of organiza-

tions not only to respond to changes, but also to anticipate them.  At this time, strategic management acts as the 
main tool, which involves the development and implementation of plans that help the organization achieve its 
desired goals and objectives.  This process includes both strategy formulation and organizational structure and 
resource allocation planning, as well as change initiatives and resource control.  For operational activities, any 
enterprise needs raw materials, related products, and various types of services provided by other organizations.  
At the same time, business constantly needs to develop, acquire the necessary goods/services at lower costs and 
of higher quality.  Therefore, special importance is attached to strategic management when making purchases.
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ბიზნესისადმინისტრირებისდოქტორი,

საქართველოსეროვნულიუნივერსიტეტისეუ-სმოწვეულილექტორი
OrcidID:https://orcid.org/0009-0007-7090-3087
ელ.ფოსტა:tinatinmedzmariashvili@yahoo.com

აბ ს ტ რაქ ტი
თანამედროვეეპოქაცვლილებებისსწაფიტემპითხასიათება.შესაბამისად,ყველასახისორგანიზა-

ციისთვისმნიშვნელოვანიაარამხოლოდცვლილებაზერეაგირება,არამედმისიწინასწარგანჭვრეტა.ამ
დროსმთავარინსტურემენტადსტრატეგიულიმენეჯმენტიგვევლინება,რომელიცგულისხმობსგეგმების
შემუშავებასდაგანხორციელებას,რათადაეხმაროსორგანიზაციასსასურველიმიზნებისდაამოცანების
მიღწევაში.პროცესიმოიცავს,როგორცსტრატეგიისფორმულირებასდაორგანიზაციულისტურუქტუ-
რისადარესურსებისგანაწილებისდაგეგმვას,არამედცვლილებებისინიციატივებსადარესურსების
კონტროლს.ნებისმიერიკომპანიასაოპერაციოსაქმიანობისათვისსაჭიროებსნედლეულს,მასალებს,
მაკომპლექტებელსაქონელს,სხვადასხვატიპისმომსახურებას,რომელსაცსხვაორგანიზაციებიაწვდიან.
ამადროულად,ბიზნესსმუდმივადესაჭიროებაგანვითარება,საჭიროსაქონლის/მომსახურებისშეყიდვა
დაბალიდანახარჯებითდაუკეთესიხარისხით.შესაბამისად,განსაკუთრებულიმნიშვნელობაენიჭება
სტრატეგიულმენეჯმენტსშესყიდვებისგანხორციელებისას.

საკ ვან ძო სიტყ ვე ბი:სტრატეგიულიმენეჯმენტი,შესყიდვები,შესყიდვებისმართვა,შესყიდვებისგეგმა.

შე სა ვა ლი
სტრატეგიულიდაგეგმვა1950-იანებშიწარმოიშვა

და1960-იანიწლებისშეუახანებიდან1970წლების
შუახანებამდეიყოპოპულარული.ამწლებისგანმავ-
ლობაშისტრატეგიულიდაგეგმვისმიმართარსებობ-
დაღრმარწმენა,რომისყველაპრობლემისგადაჭ-
რისგასაღებსწარმოადგენდა.აღნიშნულწლებში
მრავალიამერიკულიკორპორაციაშეპყრობილიიყო
სტრატეგიულიდაგეგმვით,ხოლო1980-იანიწლე-
ბისგანმავლობაშიმათუარითქვესსტრატეგიული
დაგეგმვისპრაქტიკაზე,რადგანარმოიტანესსა-
სურველიმაღალიშემოსავლები.1990-იანმაწლებმა
კიგამოაცოცხლადამოკიდებულებასტრატეგიული
დაგეგმვისმიმართდადღემდეფართოდიყენებენ
ბიზნესსამყაროში(2,41).აღსანიშნავია,რომსწორედ
1990-იანიწლებიდანსტრატეგიულმამენეჯმენტმა
ახლანდელისახემიიღოდაისძირითადადმოქნილ,
ექსტრემალურგადაწყვეტილებებსდაეფუძნა.მე-20
საუკუნის70-იანიწლებისთვისდასრულდაბიზნე-
სისგანვითარებისყველაზესახარბიელოეპოქადა
ბაზარზეიდილიურმდგომარეობაშიმყოფი,საკუთა-
რინიშისმქონეკომპანიებიმკაცრიკონკურენციის
პირობებშიაღმოჩნდნენ.დასრულდაპერიოდი,რო-
დესაცგარეგარემოშიმიმდინარემდორედაიოლად
საპროგნოზოცვლილებებისაწარმოებსმარტივად
ადაპტირებისსაშუალებასაძლევდა.სწორედამ
მდგომარეობამდღისწესრიგშიდააყენამენეჯმენ-
ტისახალიმეთოდებისგამოყენებისაუცილებლობა.

ძი რი თა დი ტექ ს ტი
აღსანიშნავია,რომკორპორატიულისტრატეგია

იქმნებაუმაღლესიდონისხელმძღვანელებისმიერ.
ისინიიღებენპასუხისმგებლობასგანცხადებებზე
დარეკომენდაციებზე,რომლებისშედისმართვის
უფროდაბალირგოლიდან.ფუნქციურისტრატე-
გიაგამოხატავსბიზნესისსფეროსშიგნითცალკე-
ულიქვეგანყოფილებისანძირითადიფუნქციური
მიმართულების (წარმოება,ფინანსები, კადრები,
მარკეტინგი)მართვისგეგმას.კორპორაციასაუცი-
ლებელიაჰქონდესიმდენიფუნქციურისტრატეგია,
საქმიანობისრამდენიძირითადიმიმართულებაც
გააჩნია(1,39-41).ნებისმიერისახისკომპანიისერ-
თ-ერთმნიშვნელოვანქვედანაყოფსწარმოადგენს
შესყიდვები.შესყიდვებისსტრატეგიაარისპროცე-
სი,რომელსაცბიზნესიიყენებსმოთხოვნისშესაბა-
მისი,ხარისხიანიდაკონკურენტფასიანისაქონლის
ანმომსახურებისშესაძენად.ამასთან,შესყიდვების
პროცესიუნდაშეესაბამებოდესკომპანიისფართო
მიზნებსდაამცირებდესმიწოდებისჯაჭვისრისკს.
სტრატეგიულიშესყიდვებიარისგრძელვადიანიდა
მასშტაბურიპროცესი,რომელიცმოითხოვსკომპა-
ნიისყველაგანყოფილებისჩართულულობას.გარდა
ამისა,შესყიდვებისპროცესიმოიცავსისეთიტიპის
აქტივობებს,როგორიცააბიუჯეტისმართვადამიმ-
წოდებლებისკვლევა,იდენტიფიცირებადაშერჩევა.

შესყიდვებისისტორიაკი1850წლითთარიღდე-
ბა.არსებობსმტკიცებულებები,რომშესყიდვების
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ფუნქციასმანამდეცმიექცაყურადღება.კერძოდ,
ჩარლზბაბეჯისწიგნიმანქანებისადამწარმოებ-
ლებისეკონომიკაზეგამოქვეყნებულია1832წელს,
სადაცაღნიშნულიაშესყიდვისფუნქციისმნიშვნე-
ლობაზე.ბაბეჯიმიუთითებს„მასალებისადამიან-
ზე“,რომელიცპასუხისმგებელიასხვადასხვაფუნ-
ქციაზე,რომელიცდაკავშირებულიამაღაროების
ექსპლუატაციისასსაჭირომასალებისშესყიდვასა
დამიწოდებაზე(3,9).

სტრატეგიულიშესყიდვებისმიზანსწარმოდგენს
კომპანიისსაოპერაციორისკებისშემცირება.ამას-
თან,მნიშვნელოვანიაფასისადახარისხისსაუკეთე-
სოკომბინაციაკომპანიისმსყიდველუნარიანობის
გათვალისწინებით.აღნიშნულიდანგამომდინარე,
ორგანიზაციისხელმძღვანელობამუნდაუზრუნ-
ველყოსშესყიდვებისკვალიფიციურიგუნდისჩა-
მოყალიბება,რომელიცგანსაზღვრავსბიზნესის
მიმართულებასარსებულიშესყიდვებისპროცესის
მონაცემებისგამოყენებით,იმისთვის,რომგანა-
ხორციელოსსამომავლოგეგმები.სტრატეგიული
შესყიდვებისსპეციალისტებიმჭიდროდთანამშ-
რომლობენორგანიზაციისსხვაქვედანაყოფებთან
იმისათვისრომყველასტრუქტურულიერთეულის
საჭიროებებიდროულადდაკმაყოფილდეს.

შესყიდვებიწარმოადგენსორგანიზაციისხარ-
ჯებისძირითადნაწილს,შესაბამისადშესყიდვების
სპეციალისტებიმნიშვნელოვანიაორგანიზაციე-
ბისთვის.შესყიდვებისსპეციალისტებიმუშაობენ
არამხოლოდ შესყიდვების განხორციელებაზე,
არამედასევეპასუხისმგებლებიარიანკომპანიის
ფინანსებზე,რადგანშესყიდვებისპროცესიმოი-
ცავსორგანიზაციისმოგებასადაზარალსაც (4,
82).თანამედროვებიზნესგარემოშიშეუქცევადი
ცვლილებებისგათვალისწინებითშესყიდვებისთა-
ნამშრომლებმაგანსაკუთრებულიყურადღებაუნდა
მიაქციონმიმწოდებლებსშორისკონკურენციას,
რომელიცხშირშემთხვევაში არსებითადცვლის
არსებულსურათს.

სტრატეგიულიშესყიდვებისმთავარიმიზანი,
როგორცწესიარისეფექტურობა,მაგრამესარ
არისერთადერთიმთავარისაკითხინებისმიერი
ბიზნესისშესყიდვებისგუნდისათვის.სხვამიზნებს
წარმოადგენს:

● პარტნიორობამიმწოდებლებთან,რომლებიც
კომპანიისბიზნესმიზნებსშეესაბამება;

● უმაღლესიხარისხისპროდუქციისმოძიება;
● მიმწოდებლებთანგრძელვადიანიურთიერ-

თობებისდამყარება;
● მიწოდებისჯაჭვისრისკისმინიმიზაციასხვა-

დასხვაგეოგრაფიულადგილასრისკისშეფასებით;
● მიმწოდებლისბაზისშემცირებამასშტაბის

ეკონომიითსარგებლობისათვის;
შეიძლებაითქვას,რომშესყიდვებისასიცოცლო

ბიზნესფუნქციაა.იმშემთხვევაშიროდესაცკომპა-
ნიაეფექტურადმართავსშესყიდვებს,ესეხმარება
ბიზნესსმომგებიანობისგაზრდაში.შესაბამისად,
განსაკუთრებულიყურადღებაენიჭებასტრატე-
გიულმენეჯმენტსშესყიდვების მიმარულებით.
შესყიდვისმნიშვნელოვანეტაპსმიწოდებისჯაჭვის
მართვაწარმოადგენსდაეხმარებაკომპანიასიპო-
ვონსანდომიმწოდებლები,რომლებიცმიაწვდიან
კონკურენტუნარიანმოთხოვნისშესაბამისსაქო-
ნელსდამომსახურებას.ესყოველივემნიშვნელოვა-
ნიანებისმიერიშესყიდვისას,არაქვსმნიშვნელობა
შესყიდვისობიექტსმარკეტინგურისერვისები,
საოფისემარაგითუწარმოებისთვისსაჭირონედ-
ლეულიწარმოადგენს.

შესყიდვებიშეიძლებადაიყოსშემდეგმიმართუ-
ლებებად:პირდაპირიდაარაპირდაპირიშესყიდვები.
ესდამოკიდებულიაშესყიდვისობიექტსროგორ
გამოიყენებსკომპანია. ასევე, შეიძლებადაიყოს
შესყიდვისობიექტისსახეობისმიხედვითსაქონლად
დამომსახურებად.შესყიდვებისპროცესიგანსხვავ-
დებაკომპანიისსტრუქტურისადასაჭიროებების
მიხედვით,მაგრამშეგვიძლიაგამოვყოთრვაძირი-
თადისაფეხური:

1.შეს ყიდ ვის ობი ექ ტის გან საზღ ვ რა: პირველ
რიგშიუნდაგანისაზღვროსსაჭიროსაქონლისადა
მომსახურებისმოთხოვნადამათიტექნიკურიპარა-
მეტრები.შესყიდვისობიექტიშეიძლებაიყოსახალი,
რომელიცკომპანიასმანამდეარშეუძენიაანარსე-
ბულისაქონლისმარაგისგანახლება,მომსახურების
გაგრძელება. ამეტაპზესასურველიაშესყიდვის
განყოფილებამმიმართოსყველასტრუქტურულ
ერთეულსსაჭიროებებისგასარკვევად.

2.შეს ყიდ ვის მოთხოვ ნის წარ დ გე ნა:შესაბამისი
სტრუქტურულიერთეულიგანსაზღვავსთავისსა-
ჭიროებებსდაგანსაზღვრავსშესყიდვისობიექტის
სპეციფიკაციებს,როგორიცაამიწოდებისვადა,რა-
ოდენობა,მოცულობა,ტექნიკურიმახასიათებლები
დასხვა.ამეტაპზესაჭიროაუმაღლესმარგოლმა
დაადასტუროსშესყიდვისგანხორციელებისაუცი-
ლებლობა.

3.მიმ წო დებ ლე ბის შერ ჩე ვა და შე ფა სე ბა:გან-
საზღვრულიმოთხოვნებისსიითხდებაპოტენცი-
ურიმიმწოდებლისმოძიებადატარდებაბაზრის
კვლევა.ამეტაპზემნიშვნელოვანიაარამხოლოდ
შესყიდვისობიექტისშემოთავაზებულიღირებულე-
ბა,არამედკომპანიისმსგავსიგამოცდილება,რეპუ-
ტაცია,ხარისხი,საიმედოობადადროულიმიწოდება.

4.მო ლა პა რა კე ბა ფას ზე და პი რო ბებ ზე: საუ-
კეთესოპრაქტიკისგათვალისწინებითსაჭიროა
მინიმუმსამიშეთავაზებისმიღება.ამისშემდგომ
საჭიროაგადაწყვეტილებისმიღებამდეთითეული
შეთავაზებისგანხილვადასაჭიროებისშემთხვევაში
წერილობითიდადასტურება.
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5.შეს ყიდ ვის შეკ ვე თის შექ მ ნა: საჭიროამიმ-
წოდებელსგაეგზავნოსკომპანიისმოთხოვნების
გათვალისწინებითდეტალურადგანსაზღვრული
შეკვეთა.

6.შეს ყიდ ვის ობი ექ ტის მი ღე ბა და შე მოწ მე ბა:
მნიშვნელოვანიამიღება-ჩაბარებისეტაპზეყუ-
რადღება მიექცეს განსაზღვრულმოთხოვნებს
დაშესყიდვებისობიექტისმასთანშესაბამისობის
საკითხს.ამასთან,გასათვალისწინებელიარომხა-
რისხიუნდააკმაყოფილებდესანაღემატებოდეს
მოლოდინს.

7.ან გა რიშ ს წო რე ბა:შესყიდვისობიექტისღირე-
ბულებისგადახდაუნდაგანხორციელდესხელშეკ-
რულებისან/დაინვოისისან/დამიღება-ჩაბარების
აქტისშედეგად.პროცესისსტანდარტიზაციაეხ-
მარებაკომპანიასდროულადმოახდინოსანგარიშ-
წორება.

8. ჩა ნა წე რე ბის წარ მო ე ბა:მნიშვნელოვანიაშეს-
ყიდვისგანხოციელებისეტაპზეარსებულიყველა
ინფორმაციასისტემატიზირებულიიყოსდაკეთ-
დებოდესშესაბამისიჩანაწერები. ამითკომპანია
თავიდანაიცილებსნებისმიერისახისგაუგებრობას,
ამასთან,მსგავსიშესყიდვისგანხორციელებისას
იხელმძღვანელებსუკვეარსებულიპრაქტიკით.

ესრვასაფეხურიერთობლიობაშიქმნისსრულ-
ყოფილშესყიდვებისპროცესს,რომელიცმნიშვნე-
ლოვანიანებისმიერიტიპისორგანიზაციისთვის.

სტრატეგიისდაგეგმვისასმხედველობაშიუნდა
მივიღოთფუნდამენტურიპრინციპებიდაძირითა-
დადმოიცავსგრძელვადიანპერიოდს (3-5წლის
განმავლობაში),თუმცამათიმოქმედებისვადაამ
პერიოდშისულაცარარისმუდმივი.სტრატეგიებს
ხშირადაქვთგაურკვევლობისმაღალიხარისხი
მათიპროგნოზირებისბუნებისგამო.ბაზარიშე-
იძლებაიმაზესწრაფადგანვითარდესსხვამიმარ-
თულებითვიდრემოსალოდნელიიყოსტრატეგიის
შემუშავებისპროცესში. ამიტომაც,შესყიდვების
სტრატეგიები მოქნილიდაშემოწმებულიუნდა
იყოსბაზრისპირობებისცვალებადობისგათვა-
ლისწინებით.ამასთან,საჭიროაგანხორციელდეს
რეგულარულიინტერვალებითდაადაპტირებული
იყოსბაზრისშესაძლებლობებზე.სტრატეგიებიდა
მისიცვლილებებიყოველთვისუნდაიყოსდოკუ-
მენტირებული.საჭიროამისიმუდმივიმიმოხილვა
დაშედარებაარსებულრეალობასთან.სტრატეგი-
ულიგანხილვისკიდევერთისაკითხიათუროგორ
უნდა მოერგოსდეტალებისდონეს სტრატეგია
შესასყიდიპროდუტისსირთულესადაპრიორი-
ტეტთანდაკავშირებით.რაცუფროფართოაშეს-
ყიდვისობიექტისსასაქონლოჯგუფიმითუფრო
მნიშნელოვანიაკომპანიისთვის.მიუხედავადამისა,
სტრატეგიაშეიძლება ასევემოიცავდესვრცელ
არაგანმეორებადშესყიდვებს,როგორიცაამანქა-

ნებიანახალიბიზნესობიექტები(5,11).შესყიდვის
პროცედურისგანხორციელებისასარსებობსოთხი
ტიპისმოთხოვნა,რომელსაცითვალისწინებსკომ-
პანიამიმწოდებლისშერჩევისას:

1.ხარისხზედაღირებულებაზედაფუძნებული
შერჩევა;

2.ხარისხზედაფუძნებულიშერჩევა;
3.ფიქსირებულიბიუჯეტისშერჩევა;
4.ყველაზედაბალიფასისშერჩევა.(6,7)
გარდაამისა,არანაკლებმნიშვნელოვანიაფუ-

ლისხარჯვისოთხიგზა.კერძოდ,ამერიკელიეკო-
ნომისტიდანობელისპრემიისლაურეატიმილტონ
ფრიდმანიგანასხვავებსფულისხარჯვისოთხგზას:

1.	როდესაცხარჯავსაკუთარფულსსაკუთარ
თავზე;

2.	როდესაცხარჯავსაკუთარფულსსხვაზე;
3.	როდესაცხარჯავსხვისფულსსაკუთართავ-

ზე;
4.	როდესაცხარჯავსხვისფულსსხვაზე.(7,1)
როდესაცსაკუთარფულსსაკუთართავსახარ-

ჯავ,ხარჯვისდროსძალიანფრთხულობდააუცი-
ლებლადცდილობმაქსიმალურიშედეგიმიიღო.
მაშინროდესაცსაკუთარფულსხარჯავსხვაზე
ფრთხილობ,რომძალიანბევრიარდახარჯოდა
საბოლოოშედეგზებევრსარზრუნავ.საკუთარი
ფულისნაცვლადსხვისიფულისხარჯვისასმდგო-
მარეობაგანსხვავებულია.ასეთდროს,როდესაც
სხვისფულსსაკუთართავზეხარჯავთაქცენტი
კეთდებამაღალხარისხზე, მაგრამარზრუნავთ
ეკონომიაზე.იმშემთხვევაში,როდესაცსხვისფულს
სხვაზეხარჯავთსიფრთხილემინიმუმამდეადაყ-
ვანილი.აღნიშნულისგათვალისწინებით,შესყიდ-
ვებიფულისხარჯვისკრიტიკულმიმართულებას
წარმოდგენს,რადროსაცსხვისიფულისხვისთვის
იხარჯებადაშესაბამისადხშირშეთხვევაშიაქცენ-
ტიარცეკონომიაზეკეთდებადაარცხარისხზე.
აქედანგამომდინარეგანსაკუთარებითმნიშვნელო-
ვანიაშესყიდვებისსპეციალისტებისცნობიერების
ამაღლებისგარდაკომპანიასგააჩნდესშესყიდვების
სრულყოფილისისტემადასტრატეგია,რომელიც
მინიმუმამდედაიყვანსფინანსურირესურსების
არარაციონალურხარჯვას.

დას კ ვ ნა
შეჯამებისსახით,შეგვიძლიააღვნიშნოთრომ

კომპანიისერთ-ერთყველაზემნიშვნელოვანმი-
მართულებასშესყიდვებისმართვაწარმოადგენს,
შესაბამისადსაჭიროასწორადიყოსგანსაზღვრული
მენეჯმენტისსტრატეგიულიასპექტებიშესყიდვე-
ბისპროცესისყველაეტაპზე.აქედანგამომდინარე,
საჭიროაკომპანიებმაყურადღებამიაქციონსტრა-
ტეგიისშედგენისეტაპზეშესყიდევებისსფეროსდა
დეტალურადგაწერონგანხორციელებისეტაპები.


