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ABSTRACT
The whole secret of a success of company depends on choosing the right operational strategy and aligning 

it with the corporation. It is right, that successful operational strategy must consist only those steps, which are 
connected to fulfilling the company’s operational systems and provision of infrastructure of producing process, 
however, when we are talking about the priorities of this strategy, it does not need more clarification, that the 
main priority of any company is to choose the targeted market wisely. Nevertheless, to ensure high productivity 
with offering the maximum prices  to the costumers, it is important to orientate on the priority, which will create 
its own indicator in the industry. This is exactly the hidden feature, which generates the privilege on the market. 
In order to understand how well they acknowledge the essence of company’s operational strategy, whether they 
have a plan, what is the obvious and hidden priority of their success, based on our research, it has been established, 
that the majority of the managers of  small and medium enterprises (64%) has never heard of importance of 
such hidden source of success; those who pointed the necessity of internal source (36%), in the majority (67%) 
an obvious inconsistency was revealed between the priority factor of success and it’s provident inner sources.

Keywords: operational strategy; target market; competitive advantage; indicator of success; hidden priority.
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ოპერაციული სტრატეგიის აშკარა დაოპერაციული სტრატეგიის აშკარა და
 ფარული პრიორიტეტები ფარული პრიორიტეტები

ემ ზარ ჯუ ლა ყი ძე
ეკო­ნო­მი­კის აკად. დოქ­ტო­რი, აკა­კი წე­რეთ­ლის 

სა­ხელ­მ­წი­ფო უნი­ვერ­სი­ტე­ტის ბიზ­ნე­სის 
ად­მი­ნის­ტ­რი­რე­ბის დე­პარ­ტა­მენ­ტის პრო­ფე­სო­რი

აბ ს ტ რაქ ტი
კომ­­­პა­­ნი­­ის წარ­მა­ტე­ბის მთე­­ლი სა­­ი­­დუმ­­­ლო ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გი­­ის სწორ არ­­­ჩე­­ვან­­­ზე და ამ სტრა­­ტე­­

გი­­ის კომ­­­პა­­ნი­­ის მი­­სი­­ას­­­თან შე­­სა­­ბა­­მი­­სო­­ბა­­ზე გა­­დის. მარ­თა­ლი­ა, წარ­მა­ტე­ბუ­ლი ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გია 
უნ­­­და მო­­ი­­ცავ­­­დეს მხო­ლოდ ისეთ ღო­ნის­ძი­ე­ბებს, რომ­­­ლე­­ბიც და­­კავ­­­ში­­რე­­ბუ­­ლია კომ­­­პა­­ნი­­ის ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი 
სის­ტე­მე­ბის სრულ­­­ყო­­ფას­­­თან და სა­წარ­მოო პრო­ცე­სის ინ­­­ფ­რას­­­ტ­რუქ­­­ტუ­­რის უზ­­­რუნ­­­ველ­­­ყო­­ფას­­­თან, თუმ­ცა 
რო­დე­საც ამ სტრა­­ტე­­გი­ის პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტ­ზე ვსა­უბ­რობთ, ბევ­რი მტკი­ცე­ბა არ სჭირ­დე­ბა იმის და­სა­ბუ­თე­
ბას, რომ ნე­ბის­მი­ე­რი კომ­პა­ნი­ის უმ­თავ­რე­სი პრი­ო­რო­ტე­ტი მიზ­­­ნობ­­­რი­­ვი ბაზ­­­რის სწო­რი შერ­­­ჩე­­ვა­ა. მაგ­რამ 
მომ­­­ხ­მა­­რებ­­­ლის­­­თ­ვის მაქ­­­სი­­მა­­ლუ­­რი ფა­­სე­­უ­­ლო­­ბის შე­­თა­­ვა­­ზე­­ბას­თან ერ­თად მა­ღა­ლი მწარ­მო­ებ­ლუ­რო­ბის 
უზ­რუნ­ველ­ყო­ფი­­სათ­­­ვის აუცი­ლე­ბე­ლია ისეთ პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტ­ზეც ორი­ენ­ტი­რე­ბა, რო­მე­ლიც წარ­­­მა­­ტე­­ბის სა­­
კუ­­თა­რ ინ­­­დი­­კა­­ტო­რს შე­უქ­მ­ნის მას ინ­დუს­ტ­რი­ა­ში. სწო­რედ, ეს არის კომ­­­პა­­ნი­­ის ის ფა­რუ­ლი მა­­ხა­­სი­­ა­თე­­ბე­ლი, 
რო­­მე­­ლიც პრი­­ვი­­ლე­­გი­­რე­­ბულ მდგო­­მა­­რე­­ო­­ბას უქ­­­მ­ნის მას ბა­ზარ­ზე. იმ მიზ­ნით, თუ რამ­დე­ნად ერ­კ­ვე­ვი­ან 
კომ­პა­ნი­ის ოპე­რა­ცი­უ­ლი სტრა­­ტე­­გი­ის არ­ს­ში, რამ­დე­ნად გა­აჩ­ნი­ათ ასე­თი გეგ­მა, რა არის მა­თი წარ­მა­ტე­
ბის აშ­კა­რა და ფა­რუ­ლი პრი­ო­რი­ტე­ტი, ჩვენს მი­ერ ჩა­ტა­რე­ბუ­ლი კვლე­ვე­ბი­დან დად­გინ­და, რომ მცი­რე და 
სა­შუ­ა­ლო სა­წარ­მო­თა მე­ნე­ჯე­რე­ბის უმე­ტე­სო­ბას (64%) არც კი სმე­ნია ასე­თი, წარ­მა­ტე­ბის ფა­რუ­ლი წყა­
როს არ­სე­ბო­ბის აუცი­ლებ­ლო­ბის შე­სა­ხებ; ხო­ლო, მათ­გან ვინც მი­უ­თი­თა წარ­მა­ტე­ბის ში­ნა­გა­ნი წყა­როს 
აუცი­ლებ­ლო­ბის შე­სა­ხებ (36%), უმე­ტე­სო­ბა­ში (67%) გა­მო­იკ­ვე­თა აშ­კა­რა შე­უ­სა­ბა­მო­ბა წარ­მა­ტე­ბის პრი­
ო­რი­ტე­ტულ ფაქ­ტორ­სა და მის უზ­რუნ­ველ­მ­ყო­ფელ ში­ნა­გან წყა­რო­ებს შო­რის.

საკვანძო სიტყვები: ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გი­ა; მიზ­­­ნობ­­­რი­­ვი ბაზ­­ა­რი; კონ­­­კუ­­რენ­­­ტუ­­ლი უპი­­რა­­ტე­­სო­­ბა; 
წარ­მა­ტე­ბის ინ­დი­კა­ტო­რი; ფა­რუ­ლი პრი­ო­რი­ტე­ტი.

შე სა ვა ლი
დღეს უკ­­­ვე, არა­­ვინ უარ­­­ყოფს, რომ კომ­­­პა­­ნი­­

ის წარ­მა­ტე­ბის მთე­­ლი სა­­ი­­დუმ­­­ლო ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი 
სტრა­­ტე­­გი­­ის სწორ არ­­­ჩე­­ვან­­­ზე და ამ სტრა­­ტე­­გი­­ის 
კომ­­­პა­­ნი­­ის მი­­სი­­ას­­­თან შე­­სა­­ბა­­მი­­სო­­ბა­­ზე გა­­დის. კერ­­­
ძოდ, თუ მი­­სი­­ა არის კომ­­­პა­­ნი­­ის მი­­მართ სა­­ზო­­გა­­
დო­­ე­­ბის დაკ­­­ვე­­თა, ანუ ის, რა­­საც კომ­­­პა­­ნია აკე­­თებს 
მომ­­­ხ­მა­­რებ­­­ლე­­ბი­­სათ­­­ვის, ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­ტე­­გი­­ის 
და­­ნიშ­­­ნუ­­ლე­­ბაა გა­­მო­­არ­­­ჩი­­ოს მო­­ცე­­მუ­­ლი კომ­­­პა­­ნია 
ერ­­­თ­ნა­­ი­­რი მი­­სი­­ის მქო­ნე კონ­­­კუ­­რენ­­­ტ­­ე­­ბი­­სა­­გან. შე­
სა­ბა­მი­სად, წარ­მა­ტე­ბუ­ლი იქ­ნე­ბა ისე­თი ოპე­­რა­­ცი­­
უ­­ლი სტრა­ტე­გი­ა, რო­მე­ლიც ერ­თის მხრივ, შექ­მ­ნის 
უნი­­კა­­ლურ ფა­­სე­­უ­­ლო­­ბას და მე­ო­რის მხრივ, ამ ფა­
სე­უ­ლი პრო­დუქ­ცი­ის (მომსახურების) რე­ა­ლი­ზე­ბით 
მი­აღ­წევს სა­სურ­ველ შე­დეგს. 

თა­მა­მად შე­იძ­ლე­ბა ით­ქ­ვას, რომ წარ­მა­ტე­ბუ­ლი 
ოპე­რა­ცი­უ­ლი სტრა­ტე­გია კომ­პა­ნი­ის გრძლე­ვა­დი­

ა­ნი გან­ვი­თა­რე­ბის ხერ­ხე­მალს წარ­მო­ად­გენს. საქ­მე 
იმა­ში­ა, რომ თუ ფა­­სე­­უ­­ლო­­ბა - ეს არის პრო­­დუქ­­­ცი­­ის 
(მომ­სა­ხუ­რე­ბის) ხა­­რის­­­ხი, თვი­­სე­­ბე­­ბი და ყვე­ლა ის 
მა­­ხა­­სი­­ა­­თებ­­ე­ლი, რომ­­­ლის­­­თ­ვი­­საც კლი­­ენ­­­ტი მზა­­დაა 
გან­­­საზ­­­ღ­ვ­რუ­­ლი ოდე­ნო­ბის ფუ­­ლი გა­­და­­ი­­ხა­­დოს, 
გა­­მო­­დის, რომ ოპე­­რა­­ცი­­ულ სტრა­ტე­გი­ა­ზე მო­­დის 
რო­გორც მომ­­­ხ­მა­­რე­­ბელ­­­თა მო­­თხოვ­­­ნე­­ბის უკეთ დაკ­­­
მა­­ყო­­ფი­­ლე­­ბის, ასე­ვე კომ­პა­ნი­ის მწარ­მო­ებ­ლუ­რო­
ბის ზრდის მთე­­ლი პა­­სუ­­ხის­­­მ­გებ­­­ლო­­ბა. შე­სა­ბა­მი­სად, 
ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გი­­ა, არა თუ ვერ აიცი­ლებს 
კომ­­­პა­­ნი­­ის გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბის ზო­­გად პო­ლი­­ტი­­კა­ზე 
ზე­გავ­ლე­ნას, არა­მედ მას­­­ში ჩა­­დე­­ბუ­­ლი რე­­სურ­­­ს­თა 
გა­­მო­­ყე­­ნე­­ბის გეგ­მე­ბი, ფაქ­ტობ­რი­ვად, მი­­მარ­­­თუ­­ლია 
კომ­­­პა­­ნი­­ის გრძელ­­­ვა­­დი­­ა­­ნი გან­ვი­თა­რე­ბის მხარ­
და­ჭე­რი­სა­­კენ. რო­გორც პრო­ფე­სო­რი გ. გრი­გა­
ლაშ­ვი­ლი აღ­ნიშ­ნავს -  „ოპერაციული სტრა­ტე­გია 
გა­მო­ხა­ტავს გან­ვი­თა­რე­ბის სა­ერ­თო პო­ლი­ტი­კას 
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და რე­სურ­ს­თა გა­მო­ყე­ნე­ბის ისეთ გეგ­მებს, რო­მე­
ლიც კომ­პა­ნი­ის გრძელ­ვა­დი­ა­ნი კონ­კუ­რენ­ტუ­ლი 
სტრა­ტე­გი­ის მაქ­სი­მა­ლუ­რი მხარ­და­ჭე­რი­სა­კე­ნაა 
მი­მარ­თუ­ლი“ (გრი­გო­ლაშ­ვი­ლი გ. 2017: 27).

აღ­ნიშ­ნუ­ლი­დან გა­მომ­დი­ნა­რე, კომ­­­პა­­ნი­­ის ოპე­­
რა­­ცი­­ულ სტრა­­ტე­­გი­­ას თა­­მა­­მად შე­იძ­­­ლე­­ბა ეწო­­
დოს - ოპე­­რა­­ცი­­უ­ლი სის­ტე­მე­ბი­სა და პრო­ცე­სე­ბის 
მარ­თ­ვის ისე­თი კომ­პ­ლექ­­­სუ­­რი გეგ­­­მა, რო­­მე­­ლიც 
მო­­წო­­დე­­ბუ­­ლია მომ­­­ხ­მა­­რე­­ბელ­­­თა მო­­ზიდ­­­ვი­­სა და 
მა­­თი რო­გორც მიმ­დი­ნა­რე, ასე­ვე უახ­ლე­სი პე­რი­
ო­დის მო­­თხოვ­­­ნე­­ბის უკეთ დაკ­მა­ყო­ფი­ლე­ბის­­­კენ, 
კონ­­­კუ­­რენ­­­ტუ­­ლი უპი­­რა­­ტე­­სო­­ბის მო­­პო­­ვე­­ბის­­­კენ 
და რა თქმა უნ­და, კომ­­­პა­­ნი­­ის ფი­­ნან­­­სუ­­რი მდგო­­
მა­­რე­­ო­­ბის გა­ჯან­სა­ღე­ბი­სა­კენ. ამ თვალ­საზ­რი­სით, 
ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გია კომ­­­პა­­ნი­­ის გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბის 
სტრა­­ტე­­გი­­ის უმ­ნიშ­ვ­ნე­ლო­ვა­ნეს მდგე­ნელს უნ­და 
წარ­­­მო­­ად­­­გენ­დეს და მხო­ლოდ მას­თან ფუნ­ქ­ცი­ურ 
კავ­შირ­ში უნ­­­და გა­ნი­საზღ­ვ­როს ყვე­­ლა სხვა სა­ხის 
საქ­მი­ა­ნო­ბის სტრა­­ტე­­გი­ა, რად­­­გან მხო­­ლოდ ოპე­
რა­ცი­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გია გან­­­საზ­­­ღ­ვ­რავს თუ რო­­გორ 
უნ­­­და დაკ­­­მა­­ყო­­ფილ­­­დეს კლი­ენ­ტ­თა მო­­თხოვ­­­ნი­­ლე­­
ბე­­ბი, რო­­გორ გარ­­­და­­იქ­­­მ­ნას რე­­სურ­­­სე­­ბი მოთხოვ­ნად 
პრო­დუქ­ცი­­ად (მომ­სა­ხუ­რე­ბად) და რო­­გორ გა­­ი­­ზარ­­­
დოს კომ­­­პა­­ნი­­ის მწარ­­­მო­­ებ­­­ლუ­­რო­­ბა. 

არ უნ­და დაგ­ვა­ვიწყ­დეს ისიც, რომ ყვე­ლა წარ­­­მა­­
ტე­­ბუ­­ლი ოპე­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­ტე­გი­­ის მა­მოძ­რა­ვე­ბე­
ლი იმ­­­პულ­­­სი სწო­­რად წარ­მარ­თუ­ლი მარ­­­კე­­ტინ­­­გუ­ლი 
კვლე­ვე­ბის შე­­დე­­გი­ა. მე­ტიც, თა­­ნა­­მედ­­­რო­­ვე ბიზ­­­ნეს­­­­
-­პ­რაქ­­­ტი­­კა­­ში შე­­უძ­­­ლე­­ბე­­ლია თქმა იმი­­სა, თუ სად 
მთავ­­­რ­დე­­ბა მარ­­­კე­­ტინ­­­გი და სად იწყე­­ბა მე­­ნეჯ­­­მენ­­­ტი. 
თუმ­ცა, ჩვე­ნი აზ­რით, თუ მარ­­­კე­­ტინ­­­გის სტრა­­ტე­­გია 
და­­ფუძ­­­ნე­­ბუ­­ლია მომ­­­ხ­მა­­რებ­­­ლის ახ­ლად­გა­მოვ­ლე­­
ნილ და შე­სა­ბა­მი­სად, ჯერ კი­­დევ და­­უკ­­­მა­­ყო­­ფი­­ლე­­
ბელ ინ­­­ტე­­რეს­­­ზე, ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გი­ა, უფ­რო 
მე­ტად, სა­­მომ­­­ხ­მა­­რებ­­­ლო ინ­­­ტე­­რე­­სის დაკ­მა­ყო­ფი­
ლე­ბა­ზე ორი­­ენ­­­ტი­­რე­­ბაა (ჯუ­ლა­ყი­ძე ე. 2021: 76), 
რაც თით­ქოს გა­ნას­ხ­ვა­ვებს მათ ერ­თ­მა­ნე­თი­სა­გან. 
თუმ­ცა, მე­ნეჯ­მენ­ტის სტრა­ტე­გი­უ­ლი ხედ­ვი­დან გა­
მომ­დი­ნა­რე, კი­დევ უფ­რო უახ­ლოვ­დე­ბი­ან, ავ­სე­ბენ 
და ამ­დიდ­რე­ბენ ერ­­­თ­მა­­ნეთს.

ყვე­­ლა სტრა­­ტე­­გი­­ას შე­­სა­­ბა­­მი­­სი პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტე­­
ბის დად­­­გე­­ნა სჭირ­­­დე­­ბა. რო­გორც ცნო­ბი­ლი­ა, პრი­­ო­­
რი­­ტე­­ტის გან­­­საზ­­­ღ­ვ­რა გა­­დაწყ­­­ვე­­ტი­­ლე­­ბის მი­­ღე­­ბის 
თა­­ნ­მ­­­დე­­ვი პრო­ცე­სი­­ა. ზო­გა­დად, წარ­მა­ტე­ბუ­ლი 
ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გია უნ­­­და მო­­ი­­ცავ­­­დეს ისეთ 
გა­­დაწყ­­­ვე­­ტი­­ლე­­ბებს, რომ­­­ლე­­ბიც და­­კავ­­­ში­­რე­­ბუ­­ლია 
კომ­­­პა­­ნი­­ის ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სის­ტე­მე­ბის სრულ­­­ყო­­ფას­­­
თან და სა­წარ­მოო პრო­ცე­სის ინ­­­ფ­რას­­­ტ­რუქ­­­ტუ­­რის 
უზ­­­რუნ­­­ველ­­­ყო­­ფას­­­თან. ანუ, იგი უნ­­­და მო­­ი­­ცავ­­­დეს: 

სა­­უ­­კე­­თე­­სო ტექ­­­ნო­­ლო­­გი­­ის შერ­­­ჩე­­ვის სის­ტე­მას, 
ოპ­­­ტი­­მა­­ლუ­­რი მა­­რა­­გე­­ბის გათ­­­ვ­ლას, სა­წარ­მოო 
სიმ­ძ­ლავ­რე­ე­ბის მაქ­სი­მა­ლურ ათ­ვი­სე­ბას, რა­­ცი­­ო­­ნა­­
ლუ­­რი სა­­წარ­­­მოო გრა­­ფი­­კე­­ბის შედ­­­გე­­ნას, უმ­­­ცი­­რე­­
სი სა­­წარ­­­მოო ციკ­ლის მიღ­­­წე­­ვას და ა.შ., რო­­მე­­ლიც 
სრუ­­ლად პა­­სუ­­ხობს კომ­­­პა­­ნი­­ის მთა­­ვარ ოპე­რა­ცი­ულ 
ფუნ­­­ქ­ცი­­ას და ამით, მი­სი გან­ვი­თა­რე­ბის სტრა­ტე­გი­
ას. თუმ­ცა, რო­დე­საც ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გი­ის 
პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტ­ზე ვსა­უბ­რობთ, ბევ­რი მტკი­ცე­ბა არ 
სჭირ­დე­ბა იმის და­სა­ბუ­თე­ბას, რომ ნე­ბის­მი­ე­რი 
კომ­პა­ნი­ის უმ­თავ­რე­სი პრი­ო­რო­ტე­ტი მიზ­ნობ­რი­ვი 
ბაზ­­­რის სწო­რი შერ­­­ჩე­­ვა­ა. მაგ­რამ მომ­­­ხ­მა­­რებ­­­ლის­­­თ­
ვის მაქ­­­სი­­მა­­ლუ­­რი ფა­სე­უ­­ლო­­ბის შე­­თა­­ვა­­ზე­­ბას­თან 
ერ­თად მა­ღა­ლი მწარ­მო­ებ­ლუ­რო­ბის უზ­რუნ­ველ­
ყო­ფი­სათ­­­ვის აუცი­ლე­ბე­ლია ისეთ პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტ­ზეც 
ორი­ენ­ტი­რე­ბა, რო­მე­ლიც წარ­­­მა­­ტე­­ბის სა­­კუ­­თა­რ 
ინ­­­დი­­კა­­ტო­რს შე­უქ­მ­ნის მას ინ­დუს­ტ­რი­ა­ში. ეს არის 
კომ­­­პა­­ნი­­ის ის სა­ი­დუმ­ლო მა­­ხა­­სი­­ა­თე­­ბე­ლი, რო­­მე­­
ლიც მას კონ­­­კუ­­რენ­­­ტ­-­კომ­­­პა­­ნი­­ებ­­­თან მი­­მარ­­­თე­­ბა­­ში 
პრი­­ვი­­ლე­­გი­­რე­­ბულ მდგო­­მა­­რე­­ო­­ბას უქ­­­მ­ნის ბა­­ზარ­­­ზე 
(ჯულაყიძე 2023: 152). 

სა­­ნამ ამა თუ იმ კომ­­­პა­­ნი­­ის წარ­­­მა­­ტე­­ბის სა­­კუ­­თარ 
ინ­­­დი­­კა­­ტორ­­­ზე ვი­­სა­­უბ­­­რებთ, აუ­­ცი­­ლე­­ბე­­ლია ვი­­ცო­­
დეთ, რომ ყვე­­ლა ინ­­­დუს­­­ტ­რი­­ას თა­­ვი­­სი წარ­­­მა­­ტე­­ბის 
ინ­­­დი­­კა­­ტო­­რი გა­­აჩ­­­ნი­­ა. ერ­­­თის­­­თ­ვის იგი პრო­­დუქ­­­ცი­­
ის და­­ბალ თვით­­­ღი­­რე­­ბუ­­ლე­­ბა­­ზე ორი­ენ­ტი­რე­ბუ­ლი 
ოპე­­რა­­ცი­­უ­­ლი სის­­­ტე­­მა­­ა; მე­­ო­­რი­­სათ­­­ვის - მა­­ღალ­­­კ­
ვა­­ლი­­ფი­­ცი­­უ­­რი სა­ინ­­­ჟინ­­­რო კად­­­რე­­ბი; მე­­სა­­მი­­სათ­­­
ვის - უახ­­­ლე­­სი, სუ­­პერ­­­-­თა­­ნა­­მედ­­­რო­­ვე სა­­წარ­­­მოო 
სიმ­ძ­ლავ­­­რე­­ე­­ბი; მე­­ო­­თხი­­სათ­­­ვის -  კარ­­­გი სა­­დის­­­ტ­
რი­­ბუ­­ციო არ­­­ხე­­ბი; მე­­ხუ­­თე­­სათ­­­ვის - გა­მოც­­­დი­­ლე­­ბა; 
მე­­ექ­­­ვ­სი­­სათ­­­ვის - კომ­­­პა­­ნი­­ის მა­­ღა­­ლი კომ­­­პე­­ტენ­­­ცი­ა; 
მეშ­ვი­დე­სათ­ვის - ოპე­რა­ცი­უ­ლი სის­ტე­მე­ბის მოქ­
ნი­ლო­ბა და ა. შ. შე­­სა­­ბა­­მი­­სად, დღეს მე­­ნეჯ­­­მენ­­­ტის 
მთა­ვა­რი ამო­­ცა­­ნაა გან­საზღ­ვ­როს - რა უნ­­­და გა­­ა­­
კე­­თოს იმის­­­თ­ვის, რომ ინ­­­დუს­­­ტ­რი­­ა­­ში წარ­­­მა­­ტე­­ბის 
ინ­­­დი­­კა­­ტო­­რის სა­­უ­­კე­­თე­­სო მაჩ­­­ვე­­ნე­­ბე­­ლი გა­­აჩ­­­ნ­დეს 
მის კომ­­­პა­­ნი­­ას.

არა თუ პრაქ­ტი­კუ­ლად, თე­ო­რი­უ­ლა­დაც შე­უძ­ლე­
ბე­ლი­ა, რომ კომ­­­პა­­ნი­ამ შეძ­­­ლოს წარ­­­მა­­ტე­­ბის მიღ­წე­
ვა ერ­­­თ­დ­რო­­უ­­ლად ყვე­­ლა პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტ­ში. მაგ., რო­ცა 
კომ­­­პა­­ნია აქ­ცენტს აკე­­თებს ნა­კე­თო­ბის დამ­ზა­დე­ბის 
ტექ­ნო­ლო­გი­უ­რი ციკ­ლის შემ­­­ცი­­რე­­ბა­­ზე, რო­გორც 
წარ­­­მა­­ტე­­ბის ერ­თ­-ერთ გამ­საზღ­ვ­რელ პრი­­ო­­რი­­ტე­­
ტ­ზე, მი­სი მოქ­მე­დე­ბა წარ­მარ­თუ­ლია და­ნერ­გოს 
რაც შე­იძ­ლე­ბა მე­ტი ავ­ტო­მა­ტი­ზი­რე­ბუ­ლი ხა­ზე­ბი, 
რაც მკვთრად ამ­ცი­რებს ოპე­რა­ცი­უ­ლი სის­ტე­მის 
მოქ­­­ნი­­ლო­­ბის უზ­რუნ­ველ­ყო­ფას, რო­გორც წარ­­­მა­­
ტე­­ბის პრი­­ო­­რი­­ტე­ტს. თუმ­ცა, ხა­­რის­­­ხის ამაღ­ლე­ბის 
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უწყ­ვე­ტო­ბა, რო­გორც ოპე­რა­ცი­­უ­­ლი სტრა­­ტე­­გი­ის 
პრი­­ო­­რი­­ტე­­ტი, რის­­­თ­ვი­­საც შე­­მო­­აქვს ხა­­რის­­­ხი მი­­
სი საქ­მი­ა­ნო­­ბის ყვე­­ლა სფე­­რო­­ში, იქ­ნე­ბა ეს პრო­­
დუქ­­­ცი­ა, სა­­წარ­­­მოო პრო­­ცე­­სე­­ბი თუ პერ­სო­ნა­ლის 
კვა­ლი­ფი­კა­ცი­ა, იმავ­დ­რო­უ­ლად არის დრო­­ი­­სა და 
და­­ნა­­ხარ­­­ჯე­­ბის შემ­ცი­რე­­ბა და შე­­იძ­­­ლე­­ბა ით­­­ქ­ვას, 
კომ­­­პა­­ნი­­ის მოქ­­­ნი­­ლო­­ბის ამაღ­­­ლე­­ბაც კი.

იმ მიზ­ნით, თუ რამ­დე­ნად ერ­კ­ვე­ვი­ან კომ­პა­ნი­ის 
გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბი­სა და ოპე­რა­ცი­უ­ლი სტრა­­ტე­­გი­ის არ­
ს­ში, რამ­დე­ნად გა­აჩ­ნი­ათ ასე­თი გეგ­მე­ბი, რა არის 
მა­თი ფუნ­ქ­ცი­ო­ნი­რე­ბის მთა­ვა­რი პრი­ო­რი­ტე­ტი და 
რა არის ის სა­ი­დუმ­ლო ფაქ­ტო­რი (ფაქტორები), 
რო­მე­ლიც მის წარ­მა­ტე­ბას გან­საზღ­ვ­რავს, ჩვენს 
მი­ერ ჩა­ტარ­და ან­კე­ტუ­რი გა­მო­კითხ­ვა მცი­რე და 
სა­შუ­ა­ლო სა­წარ­მო­თა მე­ნე­ჯე­რებ­ში, მათ მმარ­თ­
ვე­ლო­ბა­ში არ­სე­ბუ­ლი ბიზ­ნე­სის წარ­მა­ტე­ბა­სა და 
პერ­ს­პექ­ტი­ვებ­ზე. გა­მო­კითხუ­ლი იყო 200-ზე მე­ტი 
რეს­პო­დენ­ტი (ქ. ქუ­თა­ის­სა და იმე­რე­თის მხა­რე­ში). 
კერ­ძოდ, კითხ­ვებ­ზე - იცით თუ არა რა იგუ­ლის­ხ­მე­ბა 
სტრა­ტე­გი­უ­ლი გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბის გეგ­მა­ში და თუ გსმე­
ნი­ათ ოპე­რა­ცი­უ­ლი სტრა­­ტე­­გი­ის შე­სა­ხებ? აღ­მოჩ­ნ­
და, რომ მე­ნე­ჯერ­თა მხო­ლოდ 35%-მა იცის თუ რას 
ნიშ­ნავს კომ­პა­ნი­ის სტრა­ტე­გი­უ­ლი გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბის 
გეგ­მა და რას გუ­ლის­ხ­მო­ბენ ოპე­რა­ცი­ულ სტრა­ტე­
გი­ა­ში; მე­ნე­ჯერ­თა 49%-მა იცის რას ნიშ­ნავს სტრა­
ტე­გი­უ­ლი გან­ვი­თა­­რე­­ბა, თუმ­ცა წარ­მოდ­გე­ნა არ 
აქვს ოპე­რა­ცი­უ­ლი სტრა­ტე­გი­ის მნიშ­ვ­ნე­ლო­ბა­ზე; 
ხო­ლო 16%-ს კი არც სტრა­ტე­გი­უ­ლი გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბის 
გეგ­მა­ზე აქვს წარ­მოდ­გე­ნა და მით უფ­რო კომ­პა­ნი­ის 
ოპე­რა­ცი­ულ სტრა­ტე­გი­ა­ზე.

კითხ­ვას -  „რატომ უნ­და შე­ი­ძი­ნოს მომ­ხ­მა­რე­
ბელ­მა თქვენ­გან პრო­დუქ­ცია (მომსახურება) და 
არა კონ­კუ­რენ­ტის­გან, ანუ რი­თი სჯობ­ნი კონ­კუ­
რენტს“? ახ­ლ­და 15 შე­საძ­ლო პა­სუ­ხე­ბი. მათ­გან 
პრი­ო­რი­ტე­ტუ­ლი აღ­მოჩ­ნ­და „უკეთესი მომ­სა­ხუ­
რე­ბის სის­ტე­მა“ (37%). და­ნარ­ჩე­ნი პრი­ო­რი­ტე­ტე­
ბი კი ასე გან­ლაგ­და: „წარმოებული პრო­დუქ­ცი­ის 
(გაწეული მომ­სა­ხუ­რე­ბის) მა­ღა­ლი ხა­რის­ხი და ინო­
ვა­ცი­უ­რო­ბა“ (22%); პრო­დუქ­ცი­ის (მომსახურების) 

შე­და­რე­ბით და­ბა­ლი ფა­სი“ (20%); „მომსახურების 
სის­წ­რა­ფე“(12%); ყვე­ლა სხვა პრი­ო­რი­ტეტს კი 
ერ­გო 9%.

ყვე­ლა­ზე და­მაბ­ნე­ვე­ლი აღ­მოჩ­ნ­და კითხ­ვა - რა 
გა­ნა­პი­რო­ბებს თქვენს მი­ერ და­სა­ხე­ლე­ბულ კონ­კუ­
რენ­ტულ უპი­რა­ტე­სო­ბას, ანუ გაქვთ თუ არა წარ­მა­
ტე­ბის თქვე­ნე­უ­ლი მიდ­გო­მა (ფაქტორი), რო­მე­ლიც 
გან­საზღ­ვ­რავს აღ­ნიშ­ნულ უპი­­რა­­ტე­­სო­­ბას? საქ­მე 
იმა­ში­ა, რომ გა­მო­კითხულ­თა უდი­დეს­მა უმ­რავ­
ლე­სო­ბამ (64%) ვერც კი და­ა­სა­ხე­ლა ასე­თი წყა­რო; 
ხო­ლო, მათ­გან ვინც მი­უ­თი­თა წარ­მა­ტე­ბის ში­ნა­გან 
წყა­რო­ზე (36%), უმე­ტე­სო­ბა­ში (67%-ში, ანუ გა­მო­
კითხულ­თა 24%-ში) გა­მო­იკ­ვე­თა აშ­კა­რა შე­უ­სა­ბა­
მო­ბა წარ­მა­ტე­ბის პრი­ო­რი­ტე­ტულ ფაქ­ტორ­სა და 
მის უზ­რუნ­ველ­მ­ყო­ფელ ში­ნა­გან ფაქ­ტორს შო­რის; 
შე­და­რე­ბით და­ცუ­ლია შე­სა­ბა­მი­სო­ბა გა­მო­კითხულ­
თა მხო­ლოდ 12%-ში.

დას კ ვ ნა
ამ­რი­გად, შე­იძ­ლე­ბა და­ვას­კ­ვ­ნათ რომ უმ­­­რავ­­­

ლეს ეროვ­­­ნულ კომ­­­პა­­ნი­ა­­ში სა­­ერ­­­თოდ არ არ­­­სე­­ბობს 
გან­­­ვი­­თა­­რე­­ბის მკა­­ფიო სტრა­­ტე­­გია და მით უფ­­­რო, 
მი­სი უმ­ნიშ­ვ­ნე­ლო­ვა­ნე­სი მდგე­ნე­ლი - ოპე­­რა­­ცი­­უ­ლი 
სტრა­­ტე­­გი­­ა. ხო­­ლო იქ, სა­­დაც თით­ქოს არ­სე­ბობს 
გან­ვი­თა­რე­ბის გარ­კ­ვე­უ­ლი გეგ­მა, ნაკ­ლებ ყუ­­რა­­
დღე­­ბას უთ­­­მო­­ბენ კომ­­­პა­­ნი­­ის მთა­­ვარ ოპე­­რა­­ცი­­ულ 
ფუნ­­­ქ­ცი­­ას და სა­­ერ­­­თოდ, ოპე­­რა­­ცი­­ულ სტრა­­ტე­­გი­­ას. 
კი­დევ უფ­რო უარე­სი ისა­ა, რომ არც კი ცდი­ლო­ბენ 
მას­ში სიღ­მი­სე­ულ გარ­კ­ვე­ვას. 

სა­ერ­თოდ, ინ­­­დუს­­­ტ­რი­­ა­­ში წარ­­­მა­­ტე­­ბის ინ­­­დი­­კა­­
ტო­­რის ამოც­­­ნო­­ბა შე­­საძ­­­ლე­­ბე­­ლია ძლი­­ე­რ კონ­­­კუ­­
რენ­­­ტ­ზე დაკ­ვირ­ვე­ბით. კერ­ძოდ, რა გა­ნა­პი­რო­ბებს 
მის უკე­­თე­ს პო­­ზი­­ცი­­ას ბა­­ზარ­­­ზე? სწო­­რედ, ამ კითხ­­­
ვა­ზე პა­­სუ­­ხი გვაძ­­­ლევს ინ­­­ფორ­­­მა­­ცი­­ას წარ­­­მა­­ტე­­ბის 
ინ­­­დი­­კა­­ტო­­რის შე­­სა­­ხებ. თუმ­ცა, არ უნ­და დაგ­ვა­ვიწყ­
დეს, რომ არც წარ­­­მა­­ტე­­ბის ინ­­­დი­­კა­­ტო­­რია მუდ­­­მი­­ვი. 
ანუ, არ არის გა­­მო­­რი­­ცხუ­­ლი, რომ ინ­­­დუს­­­ტ­რი­­ის 
ცვლი­­ლე­­ბას­­­თან ერ­­­თად შე­­იც­­­ვა­­ლოს მას­ში წარ­­­მა­­
ტე­­ბის ინ­­­დი­­კა­­ტო­­რიც. 

შენიშვნა: ბატონ ემზარს სტატია გამოგზავნილი ჰქონდა, მაგრამ, სამწუხაროდ, მის გამოსვლას 
ვერ მოესწრო.


