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ტერმინი  Supply Chain Management (SCM) — „მიწოდების ჯაჭ
ვის /ჯაჭვთა მართვა“ შემოთავაზებული იქნა ამერიკელი სპეცი
ალისტების  (კერძოდ, კომპანია Arthur Andersen–ის) მიერ გასული 
საუკუნის 80–იანი წლების დასაწყისში და შემდგომში დიდი პოპუ
ლარობა მოიპოვა. 1989 წლიდან, სხვადასხვა ქვეყნის მეცნიერები 
ცდილობენ  ამ ცნების სტრუქტურირებას.

მიწოდებათა ჯაჭვის ერთ–ერთი ყველაზე გავრცელებული,  
საზღვარგარეთის მრავალი წამყვანი სპეციალისტის აზრთა გან
ზოგადებაზე დაფუძნებული განსაზღვრება შემდეგნაირად ჟღერს: 
მიწოდებათა ჯაჭვი — სამი ან მეტი ეკონომიკური ერთეული (იურ
იდიული ან ფიზიკური პირები), რომელიც უშუალოდ იღებს მონა
წილეობას პროდუქციის, მომსახურების, ფინანსების და/ან ინფორ
მაციის გარეშე და შიდა ნაკადების  წყაროდან მომხმარებლისკენ 
მიმართვაში. 

ამ განსაზღვრებიდან გამომდინარე, შესაძლებელია გავაკეთოთ 
დასკვნა, რომ არსებობს სირთულის სამი დონის მქონე მიწოდება
თა ჯაჭვები: მიწოდებათა პირდაპირი ჯაჭვი, მიწოდებათა გაფარ
თოებული ჯაჭვი   და მიწოდებათა მაქსიმალური ჯაჭვი. მიწოდე
ბათა პირდაპირი ჯაჭვი შედგება კომპანიისგან, მიმწოდებლისგან 
და მომხმარებლისგან, რომელიც მონაწილეობს  პროდუქციის, 
მომსახურების, ფინანსების და/ან ინფორმაციის გარეშე და/ან შიდა 
ნაკადებში. 

80–იანი წლების ბოლოდან და დღევანდელ დღემდე, ლოგის
ტიკისა და მენეჯმენტის სპეციალისტებს შორის ერთიანი აზრი 
ცნების „მიწოდებათა ჯაჭვების მართვა“ განსაზღვრებასა და შინა
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არსთან დაკავშირებით არ არსებობს. მრავალი იყენებს ამ ტერმინს 
„ლოგისტიკის“ ან „ინტერგრირებული ლოგისტიკის“ სინონიმად. 
მაგრამ ამჟამად ამ კონცეფციის განმარტებისას აქცენტმა უფრო მე
ტად გადაინაცვლა გაფართოებული ცნებისკენ SCM, როგორც ბიზ
ნესის ახალი კონცეფციისკენ. ამ პოზიციამ  აქტიური მხარდაჭერა 
მიიღო ამერიკის მრავალი უნივერსტიტეტის, კრენფილდის ბიზნე
სის სკოლის (დიდი ბრიტანეთი, ტრანსპორტისა და ლოგისტიკის 
ინსტიტუტი მ.კისტროფერის ხელმძღვანელობით), უნივერსტი
ტეტების, გერმანიის ლოგისტიკურ მენეჯერთა მომზადების ცენ
ტრთა და რიგ სხვა ლოგისტიკური სკოლებისა და გაერთიანებების 
მხრიდან. 

SCM –ის სფეროში აღიარებული ამერიკელი მეცნიერები დ.ლამ
ბერტი და ჯ.სტოკი ამ ცნებას ამგვარად განსაზღვრავენ:  მიწოდე
ბათა ჯაჭვების მართვა – საკვანძო ბიზნეს პროცესების  ინტეგრი
რება, რომლებიც იწყება საბოლოო მომხმარებლისგან და მოიცავს 
საქონლის, მომსახურების და ინფორმაციის ყველა მომწოდებელს 
და მატებს  ფასეულობას მომხმარებელთათვის და სხვა დაინტე
რესებული პირებისთვის. ამ განსაზღვრების განმარტებისას ისინი 
მიუთითებენ, რომ  მიწოდებათა ჯაჭვების მართვა  – ეს არის რვა 
საკვანძო ბიზნეს–პროცესის ინტეგრაცია, კერძოდ:  

-	 მომხმარებლებთან ურთიერთობის მართვა;
-	 მომხმარებელთა მომსახურება;
-	 მოთხოვნის მართვა;
-	  შეკვეთების შესრულების მართვა;
-	 საწარმოო პროცესების მხარდაჭერა;
-	 მომარაგების მართვა;
-	 პროდუქციის შემუშავებისა და მისი კომერციულ გამოყე

ნებამდე მიყვანის მართვა;
-	 დაბრუნებითი  მატერიალური ნაკადების მართვა.
ბოლო დრომდე SCM–ის კონცეფცია ფაქტიურად განიხილე

ბოდა, როგორც „ინტეგრირებული ლოგისტიკის“ სინონიმი, რო
მელიც ხორციელდებოდა ცენტრალური კომპანიის ფარგლებს 
გარეთ და მოიცავდა მომხმარებლებსა და მომწოდებლებს. ლო
გისტიკა ყოველთვის იყო ორიენტირებული მიწოდებათა ჯაჭვებ

ზე, რომლებიც იწყება პროდუქტის დამზადების ადგილიდან და 
მთავრდება მისი მოხმარების ადგილზე. როგორც  დ.ლამბერტი 
და ჯ.სტოკი მიუთითებენ, აზრთა ძირითადი სხვადასხვაობა გა
მომდინარეობს იქიდან, რომ ლოგისტიკა ხშირად ორგვარად არის 
გაგებული: როგორც კომპანიის საქმიანობის ვიწრო ფუნქციონალ
ური მიმართულება და როგორც უფრო მსხვილი, პროდუქციის და 
ინფორმაციის მიწოდების ყველა ჯაჭვებზე მართვასთან დაკავში
რებული  ბიზნეს–კონცეფცია. SCM ლოგისტიკის განმარტება წააგ
ავს ზოგიერთ  მსჯელობას ცნების „მარკეტინგი“ დაკავშირებით, 
როდესაც ხდება მისი გაგება, როგორც კონცეფციისა და ამასთან, 
როგორც საქმიანობის ფუნქციური სფეროსი. აღნიშნულთან დაკავ
შირებით, შეიძლება მოვიყვანოთ მსხვილი ამერიკული კომპანიის  
განმკარგულებელი დირექტორის სიტყვები: „მარკეტინგი ძალზე 
მნიშვნელოვანი რამ არის იმისათვის, რომ იგი მთლიანად გადავ
ცეთ მარკეტინგის განყოფილებას“. კომპანიის თითოეული თანამ
შრომელი უნდა გამოდიოდეს მომხმარებლის ინტერესებიდან. ვი
ნაიდან მომხმარებელთა მოთხოვნების დაკმაყოფილება  – ყველას 
და თითოეულის საქმეა, მარკეტინგული კონცეფცია არა მხოლოდ 
მარკეტინგის განყოფილებაში გამოიყენება. 

ELA (European Logistics Association) –ს განსაზღვრებით,  „SCM— 
ეს არის  ინტეგრალური მიდგომა ბიზნესისადმი, რომელიც ახდენს  
მართვის ფუნდამენტური პრინციპების გახსნას ლოგისტიკურ 
ჯაჭვში, ისეთების, როგორიცაა ფუნქციურ სტრატეგიათა, საორგა
ნიზაციო სტრუქტურის, გადაწყვეტილებათა მიღების მეთოდების, 
რესურსების მართვის, მხარდამჭერი ფუნქციების, სისტემების და 
პროცედურების  ფორმირება“.

SCM–ის კონცეფცია იძლევა ლოგისტიკის ფუნქციურ არეთა 
ინტეგრირებული მართვისა და კომპანიის ლოგისტიკური პრო
ცესის კოორდინაციის საშუალებას  „სამი მხარით“ ლოგისტიკაში 
ბიზნეს–პლატფორმის შესაბამისად (В2В ან В2С). SCM მოდულს 
ადგილი აქვს  მართვის ყველაზე მოწინავე ინტეგრირებული კორ
პორატიული სისტემების შემადგენლობაში, კერძოდ კი, სისტემებს  
ERPII/CSRP. გამოცდილება გვიჩვენებს, რომ SCM–მოდული მქონე 
ERP სისტემები იძლევიან შეკვეთის ეტაპების 6–ჯერ უფრო სწრა
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არსთან დაკავშირებით არ არსებობს. მრავალი იყენებს ამ ტერმინს 
„ლოგისტიკის“ ან „ინტერგრირებული ლოგისტიკის“ სინონიმად. 
მაგრამ ამჟამად ამ კონცეფციის განმარტებისას აქცენტმა უფრო მე
ტად გადაინაცვლა გაფართოებული ცნებისკენ SCM, როგორც ბიზ
ნესის ახალი კონცეფციისკენ. ამ პოზიციამ  აქტიური მხარდაჭერა 
მიიღო ამერიკის მრავალი უნივერსტიტეტის, კრენფილდის ბიზნე
სის სკოლის (დიდი ბრიტანეთი, ტრანსპორტისა და ლოგისტიკის 
ინსტიტუტი მ.კისტროფერის ხელმძღვანელობით), უნივერსტი
ტეტების, გერმანიის ლოგისტიკურ მენეჯერთა მომზადების ცენ
ტრთა და რიგ სხვა ლოგისტიკური სკოლებისა და გაერთიანებების 
მხრიდან. 

SCM –ის სფეროში აღიარებული ამერიკელი მეცნიერები დ.ლამ
ბერტი და ჯ.სტოკი ამ ცნებას ამგვარად განსაზღვრავენ:  მიწოდე
ბათა ჯაჭვების მართვა – საკვანძო ბიზნეს პროცესების  ინტეგრი
რება, რომლებიც იწყება საბოლოო მომხმარებლისგან და მოიცავს 
საქონლის, მომსახურების და ინფორმაციის ყველა მომწოდებელს 
და მატებს  ფასეულობას მომხმარებელთათვის და სხვა დაინტე
რესებული პირებისთვის. ამ განსაზღვრების განმარტებისას ისინი 
მიუთითებენ, რომ  მიწოდებათა ჯაჭვების მართვა  – ეს არის რვა 
საკვანძო ბიზნეს–პროცესის ინტეგრაცია, კერძოდ:  

-	 მომხმარებლებთან ურთიერთობის მართვა;
-	 მომხმარებელთა მომსახურება;
-	 მოთხოვნის მართვა;
-	  შეკვეთების შესრულების მართვა;
-	 საწარმოო პროცესების მხარდაჭერა;
-	 მომარაგების მართვა;
-	 პროდუქციის შემუშავებისა და მისი კომერციულ გამოყე

ნებამდე მიყვანის მართვა;
-	 დაბრუნებითი  მატერიალური ნაკადების მართვა.
ბოლო დრომდე SCM–ის კონცეფცია ფაქტიურად განიხილე

ბოდა, როგორც „ინტეგრირებული ლოგისტიკის“ სინონიმი, რო
მელიც ხორციელდებოდა ცენტრალური კომპანიის ფარგლებს 
გარეთ და მოიცავდა მომხმარებლებსა და მომწოდებლებს. ლო
გისტიკა ყოველთვის იყო ორიენტირებული მიწოდებათა ჯაჭვებ

ზე, რომლებიც იწყება პროდუქტის დამზადების ადგილიდან და 
მთავრდება მისი მოხმარების ადგილზე. როგორც  დ.ლამბერტი 
და ჯ.სტოკი მიუთითებენ, აზრთა ძირითადი სხვადასხვაობა გა
მომდინარეობს იქიდან, რომ ლოგისტიკა ხშირად ორგვარად არის 
გაგებული: როგორც კომპანიის საქმიანობის ვიწრო ფუნქციონალ
ური მიმართულება და როგორც უფრო მსხვილი, პროდუქციის და 
ინფორმაციის მიწოდების ყველა ჯაჭვებზე მართვასთან დაკავში
რებული  ბიზნეს–კონცეფცია. SCM ლოგისტიკის განმარტება წააგ
ავს ზოგიერთ  მსჯელობას ცნების „მარკეტინგი“ დაკავშირებით, 
როდესაც ხდება მისი გაგება, როგორც კონცეფციისა და ამასთან, 
როგორც საქმიანობის ფუნქციური სფეროსი. აღნიშნულთან დაკავ
შირებით, შეიძლება მოვიყვანოთ მსხვილი ამერიკული კომპანიის  
განმკარგულებელი დირექტორის სიტყვები: „მარკეტინგი ძალზე 
მნიშვნელოვანი რამ არის იმისათვის, რომ იგი მთლიანად გადავ
ცეთ მარკეტინგის განყოფილებას“. კომპანიის თითოეული თანამ
შრომელი უნდა გამოდიოდეს მომხმარებლის ინტერესებიდან. ვი
ნაიდან მომხმარებელთა მოთხოვნების დაკმაყოფილება  – ყველას 
და თითოეულის საქმეა, მარკეტინგული კონცეფცია არა მხოლოდ 
მარკეტინგის განყოფილებაში გამოიყენება. 

ELA (European Logistics Association) –ს განსაზღვრებით,  „SCM— 
ეს არის  ინტეგრალური მიდგომა ბიზნესისადმი, რომელიც ახდენს  
მართვის ფუნდამენტური პრინციპების გახსნას ლოგისტიკურ 
ჯაჭვში, ისეთების, როგორიცაა ფუნქციურ სტრატეგიათა, საორგა
ნიზაციო სტრუქტურის, გადაწყვეტილებათა მიღების მეთოდების, 
რესურსების მართვის, მხარდამჭერი ფუნქციების, სისტემების და 
პროცედურების  ფორმირება“.

SCM–ის კონცეფცია იძლევა ლოგისტიკის ფუნქციურ არეთა 
ინტეგრირებული მართვისა და კომპანიის ლოგისტიკური პრო
ცესის კოორდინაციის საშუალებას  „სამი მხარით“ ლოგისტიკაში 
ბიზნეს–პლატფორმის შესაბამისად (В2В ან В2С). SCM მოდულს 
ადგილი აქვს  მართვის ყველაზე მოწინავე ინტეგრირებული კორ
პორატიული სისტემების შემადგენლობაში, კერძოდ კი, სისტემებს  
ERPII/CSRP. გამოცდილება გვიჩვენებს, რომ SCM–მოდული მქონე 
ERP სისტემები იძლევიან შეკვეთის ეტაპების 6–ჯერ უფრო სწრა
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ფად გავლას  და კლიენტთა ლოგისტიკური სერვისით კმაყოფილე
ბის 2–ჯერ გაზრდას.

ამ თემისთვის მიძღვნილ  კვლევათა და პუბლიკაციათა დიდი 
რიცხვი, სპეციალიზებული  პერიოდული გამოცემები (მაგალი
თად, Supply Chain Management დიდი ბრიტანეთი) ადასტურებენ 
SCM კონცეფციის ფართო გავრცელებას (Supply-Chain Council, აშშ). 
ამავე მიმართულებას ეძღვნება საერთაშორისო კონფერენციები  
(მაგალითად, ლოგისტიკური მენეჯმენტის საბჭოს ყოველწლი
ური კონფერენცია სახელწოდებით: Collaborative Relationships in а 
Changing Economy — „თანამშრომლური ურთიერთობა ეკონომიკ
ის ცვლილებების პირობებში“) და.ა.შ.

ჩვენი აზრით, SCM  მიდგომაში უმნიშვნელოვანესია, მაგრამ არა 
უმთავრესი კოორდინაციის პრობლემა. მიწოდების ჯაჭვთა მარ
თვის მეორე პრობლემას წარმოადგენს კომპანიის რესურსების და 
მისი ლოგისტიკური პარტნიორების ოპტიმიზაცია ლოგისტიკუ
რი სტრატეგიის   ძირითადი ფუნქციების შესრულების პროცესში. 
სწორედ ამიტომ, SCM  კონცეფცია და პროგრამული პროდუქტები 
ფართოდ გამოიყენება  ERP/CSRP სისტემებში.

მიწოდების ჯაჭვთა ეფექტური მართვის ამოცანა ყოველთვის 
იდგა მეწარმეთა წინაშე – დამოუკიდებლად მათი პროფილისა, 
ეროვნული ან ტერიტორიული კუთვნილებისა და მოქმედი ეკონ
ომიკური მოდელისა. ჯაჭვთა მართვის თანამედროვე პრაქტიკა  
მჭიდროდ უკავშირდება დაგეგმვას და რესურსების ოპტიმიზა
ციას კომპანიის შიგნით, ამიტომ SCM — ეს არის კონცეფცია, რო
მელიც მხარს უჭერს კომპანიათა კორპორაციულ სტრატეგიას და 
საინფორმაციო–ტექნოლოგიურ ასპექტში წარმოადგენს ERP–სი
ტემათა შემადგენელს; ამასთან, მიწოდებათა ინტეგრირებული 
ლოგისტიკური მენეჯმენტი  – ეს არის არა თვითმიზანი, არამედ 
კომპანიის ბიზნეს–პროცესების ოპტიმიზაციის ერთ–ერთი უმნიშ
ვნელოვანესი ელემენტი.

ახალი საინფორმაციო ტექნოლოგიები ERP კორპორაციულ 
სისტემებში SCM კონცეფციის გამოყენებით, ეფუძნება მიწოდე
ბის ჯაჭვთა მართვის იდეოლოგიის გამოყენებას რეალურ დროში 
— მართვას უსადენო WAP–დანართების GPRS  პროტოკოლის პა

კეტური რადიოკავშირის ზოგადი მომსახურების გამოყენებით და 
ა.შ.

SCM კონცეფციის შესაძლო დანართების სპექტრი, კომპანიის 
მიერ ელექტრონულ ბიზნესში შესვლისას ფართოვდება.  ამ შემ
თხვევაში, ლოგისტიკა იძენს თითქმის გადამწყვეტ მნიშვნელობას 
პერსპექტიული ურთიერთობების აგებაში მყიდველთან.

ელექტრონულმა ვაჭრობამ პირდაპირ დააკავშირა მყიდველი 
გამყიდველთან: შუამავლები ხშირად საჭირო აღარ არიან, დამკვე
თი კი ხვდება, თუ რა რთულია და ძვირფასია კომპანიის ლოგის
ტიკური სტრატეგია და არჩევანს ახალ ფაქტორთა გათვალისწინე
ბით აკეთებს. ამავე დროს, კომპანიებმა უნდა ისწავლონ საქონლის 
პირდაპირ მიწოდებათა განხორციელება კლიენტთა გაცილებით 
უფრო ფართო აუდიტორიისთვის, რადგან ბევრ შემთხვევაში ინ
ტერნეტში გასვლა ნიშნავს საბითუმო გაყიდვებიდან საცალო 
ვაჭრობაზე  და მასობრივი მომსახურებიდან – ინდივიდუალურ 
სერვისზე გადასვლას. ამასთან, გამყიდველებმა არა მარტო უნდა 
შეძლონ მიწოდების ორგანიზება, არამედ მაქსიმალურად მოხერ
ხებული და მარტივი გახადონ თითოეული ურთიერთქმედება 
კლიენტთან. ელექტრონულ ბიზნესს გააჩნია პერსონალური მომ
სახურების უნიკალური ტექნოლოგიური შესაძლებლობები. მცირე 
პარტიებით უამრავი რაოდენობის მიწოდებათა მართვის უნარი, 
პლუს ურთიერთობათა ინდივიდუალიზაცია  დამკვეთებთან –აი 
ეს გახლავთ ელექტრონული კომერციისა და ლოგისტიკის წარმა
ტების თანამდეროვე კრიტერიუმები. ჩნდება ახალი ბიზნეს–სტრა
ტეგია. ახლა კლიენტთან ურთიერთქმედების ეფექტური ხერხები, 
რომლებიც მას საშუალებას აძლევენ თავად გახდეს ლოგისტიკუ
რი ჯაჭვის რგოლი და აცნობენ მას შიდა ბიზნეს–პროცესებს, მუ
შავდება ერთიანი ლოგისტიკური სტრატეგიის საშუალებით, რო
მელიც იძლევა კლიენტთან ურთიერთობათა მართვის საშუალებას 
(Customer Relationships Management, CRM) და SCM.

და მაინც, CRM+SCM ერთიანი კონცეფციის საფუძველზე არ
სებული ელექტრონული ბიზნესის პოტენციალის  რეალიზებაც 
კი  სრულად  ვერ ხერხდება. საინფორმაციო სივრცემ ჩამოაყალ
იბა სრულიად სხვა დონეზე – კომპანიების სუპერ ინტეგრაციის 
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ფად გავლას  და კლიენტთა ლოგისტიკური სერვისით კმაყოფილე
ბის 2–ჯერ გაზრდას.

ამ თემისთვის მიძღვნილ  კვლევათა და პუბლიკაციათა დიდი 
რიცხვი, სპეციალიზებული  პერიოდული გამოცემები (მაგალი
თად, Supply Chain Management დიდი ბრიტანეთი) ადასტურებენ 
SCM კონცეფციის ფართო გავრცელებას (Supply-Chain Council, აშშ). 
ამავე მიმართულებას ეძღვნება საერთაშორისო კონფერენციები  
(მაგალითად, ლოგისტიკური მენეჯმენტის საბჭოს ყოველწლი
ური კონფერენცია სახელწოდებით: Collaborative Relationships in а 
Changing Economy — „თანამშრომლური ურთიერთობა ეკონომიკ
ის ცვლილებების პირობებში“) და.ა.შ.

ჩვენი აზრით, SCM  მიდგომაში უმნიშვნელოვანესია, მაგრამ არა 
უმთავრესი კოორდინაციის პრობლემა. მიწოდების ჯაჭვთა მარ
თვის მეორე პრობლემას წარმოადგენს კომპანიის რესურსების და 
მისი ლოგისტიკური პარტნიორების ოპტიმიზაცია ლოგისტიკუ
რი სტრატეგიის   ძირითადი ფუნქციების შესრულების პროცესში. 
სწორედ ამიტომ, SCM  კონცეფცია და პროგრამული პროდუქტები 
ფართოდ გამოიყენება  ERP/CSRP სისტემებში.

მიწოდების ჯაჭვთა ეფექტური მართვის ამოცანა ყოველთვის 
იდგა მეწარმეთა წინაშე – დამოუკიდებლად მათი პროფილისა, 
ეროვნული ან ტერიტორიული კუთვნილებისა და მოქმედი ეკონ
ომიკური მოდელისა. ჯაჭვთა მართვის თანამედროვე პრაქტიკა  
მჭიდროდ უკავშირდება დაგეგმვას და რესურსების ოპტიმიზა
ციას კომპანიის შიგნით, ამიტომ SCM — ეს არის კონცეფცია, რო
მელიც მხარს უჭერს კომპანიათა კორპორაციულ სტრატეგიას და 
საინფორმაციო–ტექნოლოგიურ ასპექტში წარმოადგენს ERP–სი
ტემათა შემადგენელს; ამასთან, მიწოდებათა ინტეგრირებული 
ლოგისტიკური მენეჯმენტი  – ეს არის არა თვითმიზანი, არამედ 
კომპანიის ბიზნეს–პროცესების ოპტიმიზაციის ერთ–ერთი უმნიშ
ვნელოვანესი ელემენტი.

ახალი საინფორმაციო ტექნოლოგიები ERP კორპორაციულ 
სისტემებში SCM კონცეფციის გამოყენებით, ეფუძნება მიწოდე
ბის ჯაჭვთა მართვის იდეოლოგიის გამოყენებას რეალურ დროში 
— მართვას უსადენო WAP–დანართების GPRS  პროტოკოლის პა

კეტური რადიოკავშირის ზოგადი მომსახურების გამოყენებით და 
ა.შ.

SCM კონცეფციის შესაძლო დანართების სპექტრი, კომპანიის 
მიერ ელექტრონულ ბიზნესში შესვლისას ფართოვდება.  ამ შემ
თხვევაში, ლოგისტიკა იძენს თითქმის გადამწყვეტ მნიშვნელობას 
პერსპექტიული ურთიერთობების აგებაში მყიდველთან.

ელექტრონულმა ვაჭრობამ პირდაპირ დააკავშირა მყიდველი 
გამყიდველთან: შუამავლები ხშირად საჭირო აღარ არიან, დამკვე
თი კი ხვდება, თუ რა რთულია და ძვირფასია კომპანიის ლოგის
ტიკური სტრატეგია და არჩევანს ახალ ფაქტორთა გათვალისწინე
ბით აკეთებს. ამავე დროს, კომპანიებმა უნდა ისწავლონ საქონლის 
პირდაპირ მიწოდებათა განხორციელება კლიენტთა გაცილებით 
უფრო ფართო აუდიტორიისთვის, რადგან ბევრ შემთხვევაში ინ
ტერნეტში გასვლა ნიშნავს საბითუმო გაყიდვებიდან საცალო 
ვაჭრობაზე  და მასობრივი მომსახურებიდან – ინდივიდუალურ 
სერვისზე გადასვლას. ამასთან, გამყიდველებმა არა მარტო უნდა 
შეძლონ მიწოდების ორგანიზება, არამედ მაქსიმალურად მოხერ
ხებული და მარტივი გახადონ თითოეული ურთიერთქმედება 
კლიენტთან. ელექტრონულ ბიზნესს გააჩნია პერსონალური მომ
სახურების უნიკალური ტექნოლოგიური შესაძლებლობები. მცირე 
პარტიებით უამრავი რაოდენობის მიწოდებათა მართვის უნარი, 
პლუს ურთიერთობათა ინდივიდუალიზაცია  დამკვეთებთან –აი 
ეს გახლავთ ელექტრონული კომერციისა და ლოგისტიკის წარმა
ტების თანამდეროვე კრიტერიუმები. ჩნდება ახალი ბიზნეს–სტრა
ტეგია. ახლა კლიენტთან ურთიერთქმედების ეფექტური ხერხები, 
რომლებიც მას საშუალებას აძლევენ თავად გახდეს ლოგისტიკუ
რი ჯაჭვის რგოლი და აცნობენ მას შიდა ბიზნეს–პროცესებს, მუ
შავდება ერთიანი ლოგისტიკური სტრატეგიის საშუალებით, რო
მელიც იძლევა კლიენტთან ურთიერთობათა მართვის საშუალებას 
(Customer Relationships Management, CRM) და SCM.

და მაინც, CRM+SCM ერთიანი კონცეფციის საფუძველზე არ
სებული ელექტრონული ბიზნესის პოტენციალის  რეალიზებაც 
კი  სრულად  ვერ ხერხდება. საინფორმაციო სივრცემ ჩამოაყალ
იბა სრულიად სხვა დონეზე – კომპანიების სუპერ ინტეგრაციის 
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biznesi, menejmenti, marketingi

დონეზე ურთიერთობის იდეალური გარემო. კონტრაგენტთათ
ვის საკუთარ სისტემასთან  გამჭვირვალე წვდომის მინიჭებისას 
(SCM+CRM), კომპანია ახდენს მათ „ინტეგრირებას“. პარტნიორები 
მისდევენ გახსნილობის იმავე იდეას და ასევე ახორციელებენ თა
ვიანთ კონტრაგენტთა ინტეგრირებას ერთიან სისტემაში.

SCM–ის თეორიის და პრაქტიკის წარმოშობა  მსოფლიოში და
კავშირებულია საინფორმაციო ტექნოლოგიების პროგრესთან, რო
მელმაც   მრავალეროვან კორპორაციებსაც კი მისცა  საშუალება 
ეწარმოებინათ ოპერაციები და გაეანალიზებინათ  on-line რეჟიმ
ში საქმიანობა. ბუნებრივია, აღნიშნულმა მოითხოვა გლობალური 
ბიზნესის მართვის მეთოდოლოგიის გააზრება და ფორმალიზაცია, 
აგრეთვე შესაბამისი ინსტრუმენტების შემუშავება. ლოგისტიკური 
ჯაჭვების მხარდაჭერა  პრაქტიკულად სავალდებულო მოთხოვნა 
გახდა სავაჭრო და ჰოლდინგური სტრუქტურების ავტომატიზა
ციისთვის განკუთვნილი პროგრამული პროდუქტების მიმართ. 
ასეთი პროდუქტები უნდა ახდენდნენ იმ კონფიგურაციების მხარ
დაჭერას, რომლებიც იძლევიან ავტომატიზაციის განთავსების 
საშუალებას  ფიზიკურად დაშორებულ რამდენიმე ტერიტორი
აზე, ფინანსური (საბუღალტრო) აღრიცხვის დაყოფით (რამდენი
მე იურიდიული პირის მხარდაჭერა), აგრეთვე უნდა ახდენდნენ  
„განაწილებული“, მაგრამ ერთიანი იურიდიული პირის მხარდა
ჭერას, მონაცემთა ბაზის განაწილებული სტრუქტურის მიმართ,  
ყველა აქედან გამომდინარე მოთხოვნის  ჩათვლით. ბევრ შემთხვე
ვაში ასევე აუცილებელია „მგრძნობიარე“ კლიენტის ვარიანტი, და
შორებულ საწყობებში სამუშაო ადგილების უზრუნველსაყოფად,  
წარმომადგენლობით დაწესებულებებში შეკვეთის დისტანციური 
ფორმირების ან მონიტორინგისთვის.

მიწოდებათა ჯაჭვის ანალიზს განსაკუთრებული მნიშვნელობა 
შემდეგ შემთხვევებში ენიჭება:

-სპეციფიკური მოთხოვნები მიწოდებათა მიმართ თითოეული 
ქვეყნისთვის (რეგიონისთვის)  – სპეციალური მაკომპლექტებელე
ბი ან მასალები. მაგალითად, სამხრეთ–აღმოსავლეთ აზიაში ამ
ზადებენ ნახატებიან საბავშვო ტრიკოტაჟს, ის  ყველგან მიეწოდ
ება– ჩრდილოეთ პოლუსიდან სამხრეთ პოლუსამდე. ბუნებრივია, 

სხვადასხვა ქვეყნებისათვის ნახატი განსხვავებული უნდა იყოს, 
რისთვისაც აუცილებელია შესაბამისი ქვეყნების სპეციალისტების 
მოზიდვა. გარდა ამისა, „საშობაო“ სასაჩუქრე ნაკრებში შეტანილი 
უნდა იქნას საჩუქრები, რომლებიც ასეთებად აღიქმება თითოეულ 
შესაბამის ქვეყანაში, საჭიროა მათი შეკვეთა, მიწოდება, შეფუთვა.

-ამჟამად პოპულარული CFM კონცეფცია (Customer Focused 
Manufacturing) — „მყიდველზე ორიენტირებული“ წარმოებაა. 
მოყვანილი მაგალითი ასევე შეიძლება მიეკუთვნოს აღნიშნულ 
კატეგორიასაც. მაგრამ CFM–ის „ფოკუსი“ მდგომარეობს არა მარ
ტო საქონლის ადაპტაციაში კონკრეტული მყიდველის მოთხოვ
ნილებებისადმი, არამედ  „უკუკავშირის“ მუდმივ შენარჩუნე
ბაში მყიდველთან და ლოგისტიკური ჯაჭვის ადაპტაციაში მის 
მოთხოვნილებებთან. ამგვარი „უკუკავშირი“ შეიძლება შედგებო
დეს, მაგალითად: ერთ მაღაზიაში იყიდება კომპიუტერები დიდი 
დისკებით, მეორეში  – თანამედროვე ვიდეო პლატით და ვრცელი 
მეხსიერებით, შესაბამისად, განსახვავებული უნდა იყოს ამ ვიდეო 
მაღაზიათა პროგრამული უზრუნველყოფის ასორტიმენტიც. ასევე 
საჭიროა სხვადასხვა კორპუსები და მონიტორები, თუკი კომპანია 
ორიენტირებულია „ტიპურ გადაწყვეტილებებზე“ მაშინ განსხვა
ვებები არსებითი იქნება. ამგვარი „პრიორიტეტები“ შესაძლებელია 
არსებითად იცვლებოდეს, ხანდახან ერთი–ორი თვის განმავლობა
ში. 

-„გლობალური“ მრავალნაციონალური კომპანია. „ფოკუსი“ — 
არა კონკრეტული ქვეყნის მომხმარებელთა სპეციფიკური მოთხოვ
ნების დაკმაყოფილება, არამედ გლობალური დისტრიბუციის მარ
თვის პრობლემა და საერთო საოპერაციო ლოგისტიკური ხარჯების 
შემცირება. საინტერესოა გაკეთდეს განსხვავება კონცეფციებს SCM 
და DRP (Distribution Requirements Planning)–ს (განაწილების რე
სურსთა დაგეგმვა) შორის, რომელიც იძლევა განაწილებული სა
საწყობე  სისტემის „შევსების“დაგეგმვის საშუალებას, ამასთან არა 
მხოლოდ „ცენტრალური საწყობიდან“, არამედ საქონლის გადაად
გილების ხარჯზე თანაბარი დონის საწყობებს შორის, მათ შორის 
მაღაზიიდან მაღაზიაში გადაადგილების გზით, საოპერაციო ღი
რებულებისა და უკუკავშირის დამყარების გარეშე. ასეთი მიდგომა 
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დონეზე ურთიერთობის იდეალური გარემო. კონტრაგენტთათ
ვის საკუთარ სისტემასთან  გამჭვირვალე წვდომის მინიჭებისას 
(SCM+CRM), კომპანია ახდენს მათ „ინტეგრირებას“. პარტნიორები 
მისდევენ გახსნილობის იმავე იდეას და ასევე ახორციელებენ თა
ვიანთ კონტრაგენტთა ინტეგრირებას ერთიან სისტემაში.

SCM–ის თეორიის და პრაქტიკის წარმოშობა  მსოფლიოში და
კავშირებულია საინფორმაციო ტექნოლოგიების პროგრესთან, რო
მელმაც   მრავალეროვან კორპორაციებსაც კი მისცა  საშუალება 
ეწარმოებინათ ოპერაციები და გაეანალიზებინათ  on-line რეჟიმ
ში საქმიანობა. ბუნებრივია, აღნიშნულმა მოითხოვა გლობალური 
ბიზნესის მართვის მეთოდოლოგიის გააზრება და ფორმალიზაცია, 
აგრეთვე შესაბამისი ინსტრუმენტების შემუშავება. ლოგისტიკური 
ჯაჭვების მხარდაჭერა  პრაქტიკულად სავალდებულო მოთხოვნა 
გახდა სავაჭრო და ჰოლდინგური სტრუქტურების ავტომატიზა
ციისთვის განკუთვნილი პროგრამული პროდუქტების მიმართ. 
ასეთი პროდუქტები უნდა ახდენდნენ იმ კონფიგურაციების მხარ
დაჭერას, რომლებიც იძლევიან ავტომატიზაციის განთავსების 
საშუალებას  ფიზიკურად დაშორებულ რამდენიმე ტერიტორი
აზე, ფინანსური (საბუღალტრო) აღრიცხვის დაყოფით (რამდენი
მე იურიდიული პირის მხარდაჭერა), აგრეთვე უნდა ახდენდნენ  
„განაწილებული“, მაგრამ ერთიანი იურიდიული პირის მხარდა
ჭერას, მონაცემთა ბაზის განაწილებული სტრუქტურის მიმართ,  
ყველა აქედან გამომდინარე მოთხოვნის  ჩათვლით. ბევრ შემთხვე
ვაში ასევე აუცილებელია „მგრძნობიარე“ კლიენტის ვარიანტი, და
შორებულ საწყობებში სამუშაო ადგილების უზრუნველსაყოფად,  
წარმომადგენლობით დაწესებულებებში შეკვეთის დისტანციური 
ფორმირების ან მონიტორინგისთვის.

მიწოდებათა ჯაჭვის ანალიზს განსაკუთრებული მნიშვნელობა 
შემდეგ შემთხვევებში ენიჭება:

-სპეციფიკური მოთხოვნები მიწოდებათა მიმართ თითოეული 
ქვეყნისთვის (რეგიონისთვის)  – სპეციალური მაკომპლექტებელე
ბი ან მასალები. მაგალითად, სამხრეთ–აღმოსავლეთ აზიაში ამ
ზადებენ ნახატებიან საბავშვო ტრიკოტაჟს, ის  ყველგან მიეწოდ
ება– ჩრდილოეთ პოლუსიდან სამხრეთ პოლუსამდე. ბუნებრივია, 

სხვადასხვა ქვეყნებისათვის ნახატი განსხვავებული უნდა იყოს, 
რისთვისაც აუცილებელია შესაბამისი ქვეყნების სპეციალისტების 
მოზიდვა. გარდა ამისა, „საშობაო“ სასაჩუქრე ნაკრებში შეტანილი 
უნდა იქნას საჩუქრები, რომლებიც ასეთებად აღიქმება თითოეულ 
შესაბამის ქვეყანაში, საჭიროა მათი შეკვეთა, მიწოდება, შეფუთვა.

-ამჟამად პოპულარული CFM კონცეფცია (Customer Focused 
Manufacturing) — „მყიდველზე ორიენტირებული“ წარმოებაა. 
მოყვანილი მაგალითი ასევე შეიძლება მიეკუთვნოს აღნიშნულ 
კატეგორიასაც. მაგრამ CFM–ის „ფოკუსი“ მდგომარეობს არა მარ
ტო საქონლის ადაპტაციაში კონკრეტული მყიდველის მოთხოვ
ნილებებისადმი, არამედ  „უკუკავშირის“ მუდმივ შენარჩუნე
ბაში მყიდველთან და ლოგისტიკური ჯაჭვის ადაპტაციაში მის 
მოთხოვნილებებთან. ამგვარი „უკუკავშირი“ შეიძლება შედგებო
დეს, მაგალითად: ერთ მაღაზიაში იყიდება კომპიუტერები დიდი 
დისკებით, მეორეში  – თანამედროვე ვიდეო პლატით და ვრცელი 
მეხსიერებით, შესაბამისად, განსახვავებული უნდა იყოს ამ ვიდეო 
მაღაზიათა პროგრამული უზრუნველყოფის ასორტიმენტიც. ასევე 
საჭიროა სხვადასხვა კორპუსები და მონიტორები, თუკი კომპანია 
ორიენტირებულია „ტიპურ გადაწყვეტილებებზე“ მაშინ განსხვა
ვებები არსებითი იქნება. ამგვარი „პრიორიტეტები“ შესაძლებელია 
არსებითად იცვლებოდეს, ხანდახან ერთი–ორი თვის განმავლობა
ში. 

-„გლობალური“ მრავალნაციონალური კომპანია. „ფოკუსი“ — 
არა კონკრეტული ქვეყნის მომხმარებელთა სპეციფიკური მოთხოვ
ნების დაკმაყოფილება, არამედ გლობალური დისტრიბუციის მარ
თვის პრობლემა და საერთო საოპერაციო ლოგისტიკური ხარჯების 
შემცირება. საინტერესოა გაკეთდეს განსხვავება კონცეფციებს SCM 
და DRP (Distribution Requirements Planning)–ს (განაწილების რე
სურსთა დაგეგმვა) შორის, რომელიც იძლევა განაწილებული სა
საწყობე  სისტემის „შევსების“დაგეგმვის საშუალებას, ამასთან არა 
მხოლოდ „ცენტრალური საწყობიდან“, არამედ საქონლის გადაად
გილების ხარჯზე თანაბარი დონის საწყობებს შორის, მათ შორის 
მაღაზიიდან მაღაზიაში გადაადგილების გზით, საოპერაციო ღი
რებულებისა და უკუკავშირის დამყარების გარეშე. ასეთი მიდგომა 
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ოპტიმალური იქნება სერვისული ცენტრების საწყობთა სისტემის, 
გაცვლითი ფონდების ან მასობრივი მოთხოვნილების სასურსათო 
პროდუქციის  – მაგალითად, შაქრის, მარილის, ბურღულეულის 
და მსგავსი პროდუქტების საბითუმო საწყობთა სისტემის შესავსე
ბად, რომლებიც მცირედ ექვემდებარებიან მოთხოვნებს საგანგებო 
შეფუთვისადმი  და უმნიშვნელოდ დიფერენცირდებიან ხარისხის 
მიხედვით. 

ლოგისტიკური ჯაჭვების ანალიზის არსი საკმაოდ მარტივია:
-	 საქონლის ღირებულება ყალიბდება მთელი ლოგისტიკუ

რი ჯაჭვის გასწვრივ, „ვლინდება“ მხოლოდ ბოლო სტადიაზე – სა
ბოლოო მომხმარებლისთვის მიყიდვისას; 

-	 საქონლის ღირებულებაზე მნიშვნელოვნად მოქმედებს ოპ
ერაციათა, მათ შორის სატრანსპორტო და მარკეტინგული, ზოგადი 
ეფექტურობა მთლიანი ლოგისტიკური ჯაჭვის გასწვრივ და არა 
მხოლოდ კონკრეტული გაყიდვის;

-	 ღირებულების თვალსაზრისით ყველაზე მართვადი სწო
რედ საწყისი სტადიებია – წარმოება, ხოლო ყველაზე მგრძნობიარე 
– უკანასკნელი – გაყიდვა.

SCM კონცეფციის დანერგვა  ისეთივე რევოლუციური ნაბიჯი 
იყო, როგორც გადასვლა MRP (Material Requirement Planning) კონ
ცეფციაზე საწარმოო მენეჯმენტში (რაც არსობრივად, ტოლფასია, 
თუკი შესყიდვა–გაყიდვის პროცესს თავისებურ „წარმოებად“ გან
ვიხილავთ).

ტიპურ ამოცანებს, რომელთაც ხსნის მოდული SCM კორპორა
ციულ საინფორმაციო სისტემაში, წარმოადგენს:

-	 ნედლეულისა და მზა პროდუქციის სტრუქტურის ქსელის 
ფორმირება საოპერაციო ლოგისტიკური ხარჯების შესამცირებ
ლად; 

-	 სატრანსპორტო ოპერაციების/მარშრუტების სქემის ოპტი
მიზაცია  (ხარჯების თვალსაზრისით);

-	 კონკრეტულ რეგიონალურ ბაზარზე საქონლის მწარმოებ
ლის შერჩევა და ა.შ.

სამწუხაროდ, ტერმინი SCM ვერ ჩაითვლება საბოლოოდ მიღე
ბულად. კერძოდ, უნდა განვასხვავოთ  მიწოდების ჯაჭვთა მარ

თვა დისტრიბუციის მართვისგან. აღნიშნული კონცეფცია გან
ხორციელდა სხვადასხვა პროგრამულ პროდუქტებში, ასე რომ 
გადაწყვეტილების არჩევისას აუცილებელია კონკრეტული ფუნ
ქციური რეალიზაციის ზედმიწევნითი გაცნობა. ჩვენი აზრით, 
არსებობს გარკვეული შეზღუდულობა SCM მოდულის, როგორც 
ERP/CSRPსისტემათა ნაწილის, სისტემური ინტეგრატორების გან
მარტებაში, ზემოთ ჩამოთვლილ ამოცანებთან მიმართებით. ამას
თან, აუცილებელია გვესმოდეს, რომ  SCM – ეს არის უპირველეს 
ყოვლისა ბიზნესის ახალი კონცეფცია, რომელიც მიმართულია  
რესურსების ოპტიმიზაციაზე  ლოგისტიკური სტრატეგიის ყვე
ლა მონაწილეთა ინტეგრირებული ურთიერთქმედების პროცესში. 
ბიზნესის მართვის ავტომატიზაციის ახალი მიდგომები ხასიათ
დება SCM, ERP/CSRP (Customer Synchronized Resource Planning), 
და APS (Application Packaging Standard) იდეოლოგიათა ურთიერთ 
შეღწევადობით.

კერძოდ, კონცეფცია SCM  და CSRP კარგად ავსებს ერთმანეთს. 
პირველი აქცენტს აკეთებს „გლობალურ“ ლოგისტიკაზე და მასთან 
დაკავშირებულ, წარმოებასთან მიმართებით „გარეგან“ პროცესებ
ზე, მეორე – „შიდა“პროცესებზე – კერძოდ, შეკვეთების ოსტატურ 
მართვაზე და დანახარჯების გაფართოებულ მართვაზე, საქონლის 
ბიზნეს–ციკლის გაფართოებულ საწარმოო ციკლად აღქმის საშუ
ალებით, და რაც ძალზე მნიშვნელოვანია – არა „ზოგადად საქო
ნელზე“ როგორც MRP, არამედ „საქონელზე კონკრეტულ შეკვე
თაში“, რაც ზედმიწევნით შეესაბამება  იდეოლოგიას SCM. თუკი 
გავითვალისწინებთ, რომ მიწოდებათა ჯაჭვის „ბირთვს“ წარმო
ადგენს მწარმოებელი (გლობალური განმარტებით — დამატებითი 
ღირებულების მწარმოებელი), შეიძლება ითქვას, რომ CSRP კონ
ცეფცია — ეს არის SCM –ის საწარმოო ბირთვის კონცეფცია. ამ ორ 
კონცეფციათა ერთიან სისტემად გაერთიანება მოგვცემს ბიზნესის 
რესურსების მართვის სისტემების ახალ ხარისხობრივ დონეზე 
გასვლის  საშუალებას. შეკვეთებისა და ლოგისტიკური ჯაჭვების  
მართვის მხარდამჭერ „დახვეწილ“ ავტომატიზებულ სისტემებს 
შეუძლიათ მნიშვნელოვან კონკურენტულ უპირატესობათა მოტა
ნა.
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ოპტიმალური იქნება სერვისული ცენტრების საწყობთა სისტემის, 
გაცვლითი ფონდების ან მასობრივი მოთხოვნილების სასურსათო 
პროდუქციის  – მაგალითად, შაქრის, მარილის, ბურღულეულის 
და მსგავსი პროდუქტების საბითუმო საწყობთა სისტემის შესავსე
ბად, რომლებიც მცირედ ექვემდებარებიან მოთხოვნებს საგანგებო 
შეფუთვისადმი  და უმნიშვნელოდ დიფერენცირდებიან ხარისხის 
მიხედვით. 

ლოგისტიკური ჯაჭვების ანალიზის არსი საკმაოდ მარტივია:
-	 საქონლის ღირებულება ყალიბდება მთელი ლოგისტიკუ

რი ჯაჭვის გასწვრივ, „ვლინდება“ მხოლოდ ბოლო სტადიაზე – სა
ბოლოო მომხმარებლისთვის მიყიდვისას; 

-	 საქონლის ღირებულებაზე მნიშვნელოვნად მოქმედებს ოპ
ერაციათა, მათ შორის სატრანსპორტო და მარკეტინგული, ზოგადი 
ეფექტურობა მთლიანი ლოგისტიკური ჯაჭვის გასწვრივ და არა 
მხოლოდ კონკრეტული გაყიდვის;

-	 ღირებულების თვალსაზრისით ყველაზე მართვადი სწო
რედ საწყისი სტადიებია – წარმოება, ხოლო ყველაზე მგრძნობიარე 
– უკანასკნელი – გაყიდვა.

SCM კონცეფციის დანერგვა  ისეთივე რევოლუციური ნაბიჯი 
იყო, როგორც გადასვლა MRP (Material Requirement Planning) კონ
ცეფციაზე საწარმოო მენეჯმენტში (რაც არსობრივად, ტოლფასია, 
თუკი შესყიდვა–გაყიდვის პროცესს თავისებურ „წარმოებად“ გან
ვიხილავთ).

ტიპურ ამოცანებს, რომელთაც ხსნის მოდული SCM კორპორა
ციულ საინფორმაციო სისტემაში, წარმოადგენს:

-	 ნედლეულისა და მზა პროდუქციის სტრუქტურის ქსელის 
ფორმირება საოპერაციო ლოგისტიკური ხარჯების შესამცირებ
ლად; 

-	 სატრანსპორტო ოპერაციების/მარშრუტების სქემის ოპტი
მიზაცია  (ხარჯების თვალსაზრისით);

-	 კონკრეტულ რეგიონალურ ბაზარზე საქონლის მწარმოებ
ლის შერჩევა და ა.შ.

სამწუხაროდ, ტერმინი SCM ვერ ჩაითვლება საბოლოოდ მიღე
ბულად. კერძოდ, უნდა განვასხვავოთ  მიწოდების ჯაჭვთა მარ

თვა დისტრიბუციის მართვისგან. აღნიშნული კონცეფცია გან
ხორციელდა სხვადასხვა პროგრამულ პროდუქტებში, ასე რომ 
გადაწყვეტილების არჩევისას აუცილებელია კონკრეტული ფუნ
ქციური რეალიზაციის ზედმიწევნითი გაცნობა. ჩვენი აზრით, 
არსებობს გარკვეული შეზღუდულობა SCM მოდულის, როგორც 
ERP/CSRPსისტემათა ნაწილის, სისტემური ინტეგრატორების გან
მარტებაში, ზემოთ ჩამოთვლილ ამოცანებთან მიმართებით. ამას
თან, აუცილებელია გვესმოდეს, რომ  SCM – ეს არის უპირველეს 
ყოვლისა ბიზნესის ახალი კონცეფცია, რომელიც მიმართულია  
რესურსების ოპტიმიზაციაზე  ლოგისტიკური სტრატეგიის ყვე
ლა მონაწილეთა ინტეგრირებული ურთიერთქმედების პროცესში. 
ბიზნესის მართვის ავტომატიზაციის ახალი მიდგომები ხასიათ
დება SCM, ERP/CSRP (Customer Synchronized Resource Planning), 
და APS (Application Packaging Standard) იდეოლოგიათა ურთიერთ 
შეღწევადობით.

კერძოდ, კონცეფცია SCM  და CSRP კარგად ავსებს ერთმანეთს. 
პირველი აქცენტს აკეთებს „გლობალურ“ ლოგისტიკაზე და მასთან 
დაკავშირებულ, წარმოებასთან მიმართებით „გარეგან“ პროცესებ
ზე, მეორე – „შიდა“პროცესებზე – კერძოდ, შეკვეთების ოსტატურ 
მართვაზე და დანახარჯების გაფართოებულ მართვაზე, საქონლის 
ბიზნეს–ციკლის გაფართოებულ საწარმოო ციკლად აღქმის საშუ
ალებით, და რაც ძალზე მნიშვნელოვანია – არა „ზოგადად საქო
ნელზე“ როგორც MRP, არამედ „საქონელზე კონკრეტულ შეკვე
თაში“, რაც ზედმიწევნით შეესაბამება  იდეოლოგიას SCM. თუკი 
გავითვალისწინებთ, რომ მიწოდებათა ჯაჭვის „ბირთვს“ წარმო
ადგენს მწარმოებელი (გლობალური განმარტებით — დამატებითი 
ღირებულების მწარმოებელი), შეიძლება ითქვას, რომ CSRP კონ
ცეფცია — ეს არის SCM –ის საწარმოო ბირთვის კონცეფცია. ამ ორ 
კონცეფციათა ერთიან სისტემად გაერთიანება მოგვცემს ბიზნესის 
რესურსების მართვის სისტემების ახალ ხარისხობრივ დონეზე 
გასვლის  საშუალებას. შეკვეთებისა და ლოგისტიკური ჯაჭვების  
მართვის მხარდამჭერ „დახვეწილ“ ავტომატიზებულ სისტემებს 
შეუძლიათ მნიშვნელოვან კონკურენტულ უპირატესობათა მოტა
ნა.
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SCM მოდული და შესაბამისი ფინანსური ინსტრუმენტები იძ
ლევა „ვირტუალური ბიზნესის“ შექმნის საშუალებას სხვადასხვა 
კომპანიათა განაწილებული სისტემიდან, რომელიც მოიცავს სა
ქონლის მთლიან სასიცოცხლო ციკლს, ან პირიქით, ერთი კომპა
ნიის რამდენიმე  „ვირტუალურ ბიზნესად“ დაყოფის საშუალებას. 
ამასთან, თითოეული „ვირტუალური ბიზნესი“ შეიძლება ახორცი
ელებდეს მთლიანი კომპანიისთვის დამახასიათებელი „მართვის 
ვირტუალურ სისტემათა“ სრული სპექტრის მხარდაჭერას. მაგრამ 
სისტემა კორექტულად მუშაობს მაშინ, როდესაც „გამჭვირვალეა“ 
კომპანიის მიერ ჩამოყალიბებული მთლიანი „ვირტუალური ლო
გისტიკური“ ქსელი.
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codnis menejmenti

suzana doborjginiZe
ekonomikis doqtori

kacobriobis ganviTarebis istoria gviCvenebs, rom nebi-
smieri sazogadoebis ganviTarebis safuZvels warmoadgens 
codna, codnis Seqmna, gavrceleba da gamoyeneba. ukanasknel 
XX da XXI saukuneSi, msoflios qveynebis gaZlierebuli in-
tegraciisa da globalizaciis pirobebSi, romlis drosac 
moxda da xdeba Rrma fundamentaluri cvlilebebi, rasac 
Tan sdevs qveynebs Soris mZafri konkurentuli brZola, 
gansakuTrebulad aqtualuri xdeba codnis SeZena, misi ga-
Zliereba, gavrceleba da gamoyeneba. Tanamedrove msofli-
oSi adamians ar ZaluZs moicvas mTeli codna, es faqtiu-
rad SeuZlebelicaa. yoveldRiurad imdeni cvlilebebi da 
gardaqmnebi xdeba, rom am yovelives asaxva adamianis gonebaSi 
warmoudgenelia. universalurad ganaTlebuli adamianebi ki 
aRar arseboben. Tanamedrove sakomunikacio saSualeba in-
terneti gzas gvikvalavs Tanamedrove kacobriobis codni-
saken. Seicvala da yovlismomcveli xasiaTi miiRo informa-
ciis da codnis damuSavebis SesaZleblobebma: maTi mopoveba, 
gagzavna, gacvla iseTi moculobiT xorcieldeba, romelic 
warmoudgenelic ki iyo kacobriobis ganviTarebis wina epo-
qebisaTvis. warmoiSva bevri iseTi programuli da aparatuli 
SesaZleblobebi, romelTa meSveobiTac gadamuSavdeba in-
formacia da generirdeba axali informacia, maT realuri 
codnis forma SeiZines. adamianebma unda SesZlon arsebuli 
uzarmazari informaciidan maTTvis sasargeblo informaci-
is amoReba, gaanalizeba da misi damuSaveba, gamoyeneba saku-
Tari miznebisTvis anu codnis efeqturad gamoyeneba. swored 
amazea agebuli Tanamedrove saganmanaTleblo sistema. fas-
deba ara is, Tu ramdenad bevri informaciis mflobelia esa 
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