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ანალიტიკური ინსტრუმენტი, რათა სწრაფად და 

მარტივად შეაფასონ ამ შესაძლებლობებსა და გამოწ-

ვევებზე შესაძლო რეაგირების ალტერნატივათა პო-

ტენციალი. სწორედ ასეთად აღიქვა სამეწარმეო სამ-

ყარომ შვეიცარიელი ბიზნესმენისა და თეორეტიკოს 

ა. ოსტერვალდერის (A. Osterwalder) მიერ შემოთავა-

ზებული ბიზნესმოდელის შაბლონი (Business Model 

Canvas, BMC) [1]. 

  

ძირითადი ნაწილი 

ვიზუალურად BMC შაბლონს ხშირად 1-ელ სურ-

ზე ნაჩვენები გრაფიკული გამოსახულების სახით 

წარმოადგენენ, რომლის თითოეული უჯრედი ბიზ-

ნესმოდელის ერთ-ერთ კომპოზიციურ კომპონენტს 

აღწერს. მათი შინაარსის ფორმირებას ბიზნესმოდე-

ლის შემქმნელი შესაბამის კითხვებზე (სურ. 1) პასუ-

ხის გაცემით ახდენს, კომპონენტების ნუმერაციის 

ზრდადი მიმდევრობის დაცვით: იწყებს "მომხმარე-

ბელთა სეგმენტების" (1) განსაზღვრით, აგრძელებს 

"ღირებულების შეთავაზებით" (2) და ა.შ. დასა-

წყისში, მოდელის ბაზური ვარიანტის შედგენისას, ამ 

მიმდევრობის დაცვა აუცილებელია, ვინაიდან თი-

თოეული კომპონენტის შინაარსი გავლენას ახდენს 

მომდევნოზე. ეს კი ბიზნესმოდელის ინიციატორებს 

ეხმარება უკეთ წარმოიდგინონ და შეაფასონ საკუ-

თარი სამეწარმეო წამოწყების პოტენციალი. თუმცა 

ბიზნესმოდელის მომდევნო განვითარებას შეიძლება 

ახალ-ახალი იდეების გაჩენა მოჰყვეს, მის კომპონენ-

ტებს შორის სხვა ურთიერთმიმართებებით და ამ მი-

მდევრობის დაცვა უკვე აღარ ხდება საჭირო. მოკ-

ლედ დავახასიათოთ ბიზნესმოდელის შაბლონის ამ 

კომპონენტებიდან თითოეული: 

 

 

 

სურ.1 
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1. მომხმარებელთა სეგმენტები (Customer Segments, 

CS). ადამიანთა ან ორგანიზაციათა სამიზნე ჯგუფები, 

რომლებსაც საერთო სამომხმარებლო პრობლემა ან 

მოთხოვნილება აქვთ და რომლებიც მის გადაჭრას 

ერთსა და იმავე ან მსგავსი პროდუქტის/სერვისის 

(ანუ ღირებულების) შეძენით გეგმავენ. ბიზნესმო-

დელის ინიციატორი კომპანიის ძირითადი მიზანი 

სწორედ ამ ღირებულების შექმნა და მომხმარებელ-

თა შერჩეული სეგმენტისთვის მიწოდება ხდება, რაც 

მომდევნო კომპონენტის შინაარსში აისახება.  

2. ღირებულების შეთავაზება (Value Proposition, 

VP). ეს პროდუქტის/სერვისის ის კონკრეტული 

ნაირსახეობაა, რომლის შეძენა CS მიზნობრივი სეგ-

მენტის წარმომადგენლებს საუკეთესოდ დაუკმაყო-

ფილებს სამომხმარებლო მოთხოვნილებებს. ეფექ-

ტურ VP-ს გამოარჩევს თვისებათა მნიშვნელოვანი 

კომბინაცია: შემძენს საგრძნობი უპირატესობის შე-

გრძნებას უჩენს სხვა მომხმარებლებთან შედარე-

ბით, მკაფიოდ ასხვავებს ანალოგიური შეთავაზებე-

ბისგან, იდეალურ შემთხვევაში კი იყოს უნიკალუ-

რი, თავადვე მოახდინოს საკუთარი უპირატესობის 

დემონსტრირება. მნიშვნელოვანია აღინიშნოს, რომ 

ამ კომპონენტის ფორმირებისას მოდელის შემქმ-

ნელის ყურადღების ცენტრში მომხმარებელთა წი-

ნაშე არსებული გამოწვევებია და არა მათი გა-

დაჭრის კონკრეტული გზები.  

3. განაწილების არხები (Channels of Distribution, 

CD). ეს კომპონენტი აღწერს ყველა იმ საშუალებასა 

და შესაძლებლობას, რომელთა გამოყენებითაც 

ბიზნესმოდელის ინიციატორი კომპანია შედის 

ინფორმაციულ და ფიზიკურ კონტაქტში საკუთარ 

მომხმარებლებთან. ესენია: არსებული საკომუნიკა-

ციო გზები და მათი განვითარების პერსპექტივები, 

პროდუქტის/სერვისის შეძენა-მიწოდების არხები, 

მათი შედარებითი ეფექტურობა და ა.შ. 

4. მომხმარებლებთან ურთიერთობა (Customer 

Relationships, CR). ეს კომპონენტი ორიენტირებუ-

ლია კომპანიისადმი კლიენტების ლოიალურობის 

მოპოვებასა და შენარჩუნებაზე. შესაბამისი მოქმე-

დებების მაგალითებია მყიდველების პირადი მხარ-

დაჭერა, შესყიდვების ავტომატიზებული მომსახუ-

რება, პროდუქტის მომხმარებელზე პერსონალუ-

რად მორგება, გაყიდვის შემდგომი მომსახურების 

გათვალისწინება და ა.შ. 

5. შემოსავლის ნაკადები (Revenue Streams, RS). ეს 

კომპონენტი აღწერს კომპანიის მიერ მისაღები 

ფულადი სახსრების სავარაუდო რაოდენობებს და 

მიუთითებს სათანადო წყაროებს, რომელთა შორისაა 

პროდუქტის გაყიდვა, მომსახურების გაწევისთვის 

მიღებული საზღაური, საკუთარი აქციების ვაჭრო-

ბით მიღებული თანხა, გამოუყენებელი აქტივების 

გაქირავების ქირა, ლიცენზიების შეძენის გადახდე-

ბი, საშუამავლოები და ა.შ.  

6. ძირითადი რესურსები (Key Resources, KS). ეს 

კომპონენტი აერთიანებს ყველაფერ იმას, ადამიანე-

ბის ჩათვლით, რაც აუცილებელია კომპანიის ნორმა-

ლური ოპერირებისთვის. მთავარი კითხვები, რომ-

ლებსაც ბიზნესმოდელის ამ კომპონენტის შედგე-

ნისას პასუხობენ, ასეთია: რა ძირითადი რესურსებია 

საჭირო, რათა კომპანიამ შეძლოს მომხმარებლისთ-

ვის სასურველი ღირებულის შექმნა და შეთავაზება? 

რა აქტივები და ურთიერთობები შეუწყობს ხელს არ-

სებული მომხმარებლების შენარჩუნებასა და ახ-

ლების მოზიდვას? 

7. ძირითადი ქმედებები (Key Activities, KA). ეს 

კომპონენტი მოიცავს ბიზნესის შედეგის შემქმნელ 
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ისეთ აქტივობებსა და პროცესებს, როგორიცაა სა-

წარმოო ოპერაციები და სამუშაო ნაკადები, ანალი-

ტიკური გადაწყვეტილებების მიღება, ვაჭრობა, მომ-

სახურება და ა.შ. ამ კომპონენტის შინაარსმა უნდა 

აღწეროს თუ რა და როგორ უნდა კეთდებოდეს, რა-

თა კომპანიის სამომხმარებლო შეთავაზებამ საკმარი-

სი მიმზიდველობა შეიძინოს? რამდენად საჭიროა 

მისი საქმიანობის დივერსიფიცირება? რა სიხშირით 

უნდა ხდებოდეს კომპანიის მოქმედების განმსაზღვ-

რელი მიმართულებების გადახედვა? 

8. ძირითადი პარტნიორები (Key Partners, KP). ამ 

კომპონენტში აღიწერებიან მასალების, მაკომპლექ-

ტებლების და საბოლოო პროდუქტის სხვა კომპო-

ნენტების მომწოდებლები, საერთო ბიზნესპროცე-

სებში მონაწილე გარე კომპანიები, პარტნიორულ 

ურთიერთობებთან დაკავშირებული რისკები, ოპე-

რაციული საქმიანობის ის ნაწილი, რომელიც აუტ-

სორსინგით გადაეცემა სხვებს შესასრულებლად, ის 

სტეიკჰოლდერები, რომელთა სიცოცხლისუნარია-

ნობაზეა დამოკიდებული კომპანიის ბიზნესის სტა-

ბილურობა. 

9. ხარჯების სტრუქტურა (Cost Structure, CS). 

ბიზნესმოდელის ეს კომპონენტი იმ დანახარჯებს 

აერთიანებს, რომელთა გაწევა თან ახლავს ღირებუ-

ლების შექმნას კომპანიის მიერ, კლიენტებისთვის 

მის მიწოდებას და გაყიდვის შემდგომ მომსახურე-

ბას. ამ კომპონენტის ანალიზის საფუძველზე აფა-

სებენ ფიქსირებული და მიმდინარე (ცვლადი) ხარ-

ჯების მოცულობას, წარმოების მასშტაბებისგან ეკო-

ნომიის მიღების შესაძლებლობას, საქმიანობის დი-

 
1კონცეპტი: ცნება, რომელიც გამოიყენება მოვლენების, ობიექტების და სიტუაციების კლასიფიკაციისთვის, 

არსებით ნიშანთა ერთობლიობის შესაბამისად. 

ვერსიფიკაციასთან დაკავშირებულ დამატებით გა-

სავლებს და ა.შ.  

კონკრეტული ბიზნესისთვის, შაბლონის შედგე-

ნის დაწყებამდე, სასარგებლოა წინასწარი მოსაზრე-

ბის საფუძველზე, ე.წ. სტრატეგიული კონცეპტის1 

შერჩევა, რომელმაც მის ინიციატორებს უნდა უკარ-

ნახოს თუ რა მიმართულებით ეძებონ ბიზნესის ეფე-

ქტურობის გზები. კონცეპტის მიხედვით  ბიზნეს-

მოდელებს ოთხ ძირითად ჯგუფად აკლასიფიცი-

რებენ [2]: 

1. პროდუქტზე ორიენტირებულების, რომლებიც 

მთავარ ამოცანად საკუთარი შეთავაზებების 

მომხმარებელთა მოლოდინებისთვის მაქსიმა-

ლურ მორგებას მიიჩნევენ; 

2. კლიენტზე ორიენტირებულების, რომლებიც 

კლიენტებთან სათანადო ურთიერთობების 

დამყარებას განმსაზღვრელ სტრატეგიულ და-

ვალებად განიხილავენ; 

3. ინოვაციებზე ორიენტირებულების, რომლე-

ბიც საკუთარ მთავარ მიზნად ბაზრის ლიდე-

რობის მიღწევასა და შენარჩუნებას მიიჩნევენ, 

ახალი პროდუქტების/მომსახურების და პრო-

ცესების კონკურენტებზე ადრე შექმნისა და 

ბაზარზე გატანის მეშვეობით;  

4. ინფრასტრუქტურაზე ორიენტირებულების, 

რომელთა ბიზნესი მიმართულია პლატფორ-

მის - სხვა მეწარმეებისთვის საერთო სამოქმე-

დო ასპარეზის შექმნაზე, რათა მათ შორის გან-

მეორებადი მასშტაბური კომერციული ურთი-

ერთობები გაიშალოს. 

http://www.shromebi.gtu.ge/
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ბიზნესმოდელის ფორმირება შერჩეულ კონცეპტ-

თან შესაბამისობაში, ზემოაღწერილი კომპონენტე-

ბის შინაარსის სათანადო შერჩევით და მათ შორის 

კავშირებში გარკვეული პრიორიტეტულობის დაც-

ვის მეშვეობით ხორციელდება. დასაშვებია ბიზნეს-

მოდელის ორიენტირება ერთდროულად ორ ან მეტ 

კონცეპტზე, თუმცა ეს არ არის სასურველი: თითოე-

ულს წარმატებულობის განმსაზღვრელი საკუთარი 

ფაქტორები გამოარჩევს, რომელთა ერთი ორგანიზა-

ციის წიაღში ერთდროულმა ამოქმედებამ შეიძლება 

ბიზნესის შედეგიანობაზე ნეგატიური გავლენის 

მქონე შიგა კონფლიქტები აღძრას. 

პროდუქტზე ორიენტირებულების კონცეპტით 

მოსარგებლე კომპანიების მთავარი ამოცანაა პრო-

დუქტების და მომსახურების მორგება საკუთარ მომ-

ხმარებელთა განსხვავებულ გემოვნებასა და პრეფე-

რენციებზე. ამ კონცეპტის შესაბამისი ბიზნესმოდე-

ლების რაოდენობა და მრავალფეროვნება ყველაზე 

დიდია, რაც იმ შესაძლებლობების სიმრავლით აიხს-

ნება, რომელსაც უქმნის მეწარმეებს მასზე დაყრდ-

ნობა. ამერიკული კომპანია Caterpillar2 ერთ-ერთია, 

ვისი ბიზნესმოდელიც ამ კონცეპტის გამზიარებე-

ლია (სურ. 2). ჩანს, რომ ძირითადი მიზანი, რომლის 

მიღწევაზეც მიმართულია მისი კომპონენტები, ხა-

რისხიანი პროდუქტიული სიახლეების შეთავაზებაა 

მომხმარებელთა დივერსიფიცირებული სპექტრის-

თვის სამშენებლო, სამთო-მომპოვებელი, ენერგეტი-

კული, სატრანსპორტო და ზოგადსამრეწველო ინ-

დუსტრიებში. 

 

 

 

 

სურ. 2 

 
2 Caterpillar Inc. არის ამერიკული კომპანია, რომელიც აწარმოებს სამშენებლო, სამთო და სხვა საინჟინრო ტექნიკას. 

იგი Fortune 500-ის სიაში 73-ე ადგილზეა, ხოლო გლობალურ Fortune 500-ის რეიტინგში 265-ე ადგილზე. 
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კლიენტზე ორიენტირებული კონცეპტის მიმდე-

ვარი ბიზნესების მთავარი ამოცანა საკუთარ მომხმა-

რებელთა ბაზის მაქსიმალური გაფართოებაა ერთი, 

ამასთან საკმარისად უნივერსალური სამეწარმეო 

იდეის გამოყენების საფუძველზე. ასეთის მაგალი-

თია ე.წ. “გრძელი კუდის” (Long-Tail) კონცეპცია, რო-

მელიც გულისხმობს გაყიდვების ე.წ. „ჰიტთან“ – ძი-

რითად პროდუქტთან ერთად მისგან უმნიშვნელოდ 

განსხავებული „მონათესავე“ ნაწარმის მცირე პარ-

ტიების შეთავაზებასაც, სპეციფიკური მოთხოვნი-

ლებების მქონე მომხმარებლებისთვის (სურ. 3). 

 

 

სურ. 3 
 

ამ კონცეპტით მოსარგებლე კომპანიას უნდა შეეძ-

ლოს, პოპულარული ნაწარმის მასშტაბურ გამოშვე-

ბასთან ერთად, იგივე სამომხმარებლო ნიშის შედა-

რებით იშვიათად მოთხოვნადი პროდუქტების ფარ-

თო ჩამონათვალის წარმოებაც. იმისთვის, რომ მას არ 

სჭირდებოდეს მნიშვნელოვანი ხარჯების გაწევა, 

პროდუქციის ფართო ასორტიმენტის მარაგების შე-

ნახვაზე, კომპანია უნდა ფლობდეს წარმოების ერთი 

ნაწარმიდან მეორეზე სწრაფი გადაყვანის ოპერა-

ციულ უნარს. ამიტომ, ამ კონცეპტის გამოყენება მე-4 

ინდუსტრიული რევოლუციის მსვლელობაში განსა-

 
3 InnoCentive არის ღია ინოვაციისა და კრაუდსორსინგის კომპანია, რომელიც საშუალებას აძლევს ორგანიზაციებს 

წარმოადგინონ მათი გადაუჭრელი პრობლემები და დაუკმაყოფილებელი საჭიროებები. 

კუთრებით მიმზიდველი გახადა ისეთი თანამედ-

როვე ტექნოლოგიებით აღჭურვილი „ჭკვიანი“ სა-

წარმოების გამოჩენამ, როგორიცაა 3D ბეჭდვა, ლა-

ზერული ჭრა, კომპიუტერული კონტროლით ფრე-

ზირება (Computer Numerical Control, CNC), წარმოება 

„ციფრული ტყუპების“ გამოყენებით და ა.შ. შესა-

ბამისად აღჭურვილ მცირე სამრეწველო კომპანიებს 

დღეს შეუძლია ნაკეთობების რაოდენობრივად უმ-

ნიშვნელო პარტიებით ან სულაც ერთეულებით გა-

მოშვება პროდუქციის თვითღირებულების ეკონო-

მიკურად მისაღებ დონეზე შენარჩუნებით. 

ინოვაციებზე ორიენტირებული კონცეპტის მიმ-

დევარი კომპანიების ყურადღება პირველ რიგში 

რადიკალურად განსხვავებული ახალი პროდუქტე-

ბისა და პროცესების განვითარებისკენ არის მიმარ-

თული, რომელთა საფუძველი როგორც საკუთარი, 

ისე სხვების ორიგინალური იდეების გამოყენება 

ხდება. ამ ჯგუფს ვენჩურულ ბიზნესებსაც მიაკუთვ-

ნებენ, რომლებიც მხოლოდ ინტელექტუალური სა-

კუთრების ან აქტივების შექმნითაა დასაქმებული, 

რომელთაც ბაზარზე მასშტაბური რეალიზებისთვის 

უკვე გარე პარტნიორებს გადასცემენ. სათანადო 

მაგალითად შეიძლება კომპანია InnoCentive3 დავასა-

ხელოთ, რომელიც რთული კვლევითი, თუ საწარ-

მოო ამოცანების გადაჭრით დაინტერესებულ ორგა-

ნიზაციებს იმ მეცნიერებთან და ინჟინრებთან აკავ-

შირებს მთელ მსოფლიოში, რომელთათვისაც, ფი-

ნანსური ან სხვა სახის მიმზიდველობის გამო, 

(პრესტიჟი, პატენტმფლობელობა და ა.შ.) საინტერე-

სოა შესაბამისი პრობლემის გადაწყვეტა (იხ. სურ. 4). 

http://www.shromebi.gtu.ge/
https://en.wikipedia.org/wiki/Open_innovation
https://en.wikipedia.org/wiki/Crowdsourcing
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სურ. 4 

 

ინფრასტრუქტურაზე ორიენტირებულების კონ-

ცეპტით მოსარგებლეთა მაგალითია ე.წ. მრავალ-

მხრივი პლატფორმების (multi-sided platforms) ბიზ-

ნესმოდელები, რომლებიც ერთმანეთის პოვნის და 

დაკავშირების შესაძლებლობას უქმნის მომხმარე-

ბელთა და მიმწოდებელთა ჯგუფებს. მათ შორის საქ-

მიანი ურთიერთობების ჩამოყალიბებისა და განვი-

თარების შესაძლებლობაა სწორედ ის ღირებულება, 

რომელსაც ქმნის და სთავაზობს თავის კლიენტებს 

პლატფორმა. ბუნებრივია, რომ მისი მიმზიდველობა 

მოსარგებლეთა რაოდენობის ზრდასთან ერთად 

მატულობს, რაშიც ე.წ. ქსელური ეფექტი ვლინდება. 

მაგალითისთვის შეიძლება დასახელდეს კომპა-

ნია Groupon4, რომელიც მოქმედებს რა როგორც ჯგუ-

ფური ფასდაკლებების ინტერნეტით მაფორმირე-

ბელი პლატფორმა, მომხმარებლებს უშუალოდ მიმ-

წოდებლებისგან იაფად შეძენის შესაძლებლობას 

უქმნის (იხ. სურ. 5).  

 

 

 

 

 

 

 
4 Groupon, Inc. არის გლობალური ელექტრონული კომერციის ამერიკული პლატფორმა, რომელიც მომხმარებლებს 

ადგილობრივ მოვაჭრეებთან აკავშირებს და სთავაზობს მათ აქტივობის, მოგზაურობის, საქონლისა და მომსა-

ხურების ფასდაკლებით შეძენას. 

http://www.shromebi.gtu.ge/
https://en.wikipedia.org/wiki/E-commerce
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სურ. 5 

 

2008 წელს დაარსებულმა ამ კომპანიამ მრავალ 

ქვეყანაში მოიპოვა პოპულარობა, მყიდველებისთვის 

მნიშვნელოვანი (70%-მდე) ფასდაკლების კუპონების 

და ვაუჩერების შეთავაზებით. ხაზგასასმელია, რომ 

მსხვილ კომერციულ ორგანიზაციებთან ერთად, 

მისი კლიენტები ის მცირე მოვაჭრეებიც ხდებიან, 

რომლებიც სხვანაირად მხოლოდ ლოკალურ ბაზ-

რებზე შეძლებდნენ მოქმედებას. Groupon-ის კო-

მერციული სისტემით სარგებლობა მათ მნიშვნე-

ლოვან სარგებელს აძლევთ მომხმარებელთა ბაზის 

საგრძნობი გაფართოებით, ინტერნეტით მოსარგებ-

ლეთა ხარჯზე. 

საკუთარ ვებსაიტზე Groupon ყოველდღიურად 

წარმოადგენს თავისი კლიენტ-კომპანიების სავაჭრო 

წინადადებებს, სპეციალური ფასის შეთავაზებით 

მომხმარებელთათვის [4]. პოტენციური მყიდველები 

აქვე აფიქსირებენ გამოცხადებულ ფასად შეძენის სა-

კუთარ სურვილს და თუ მათი საერთო რაოდენობა 

გარკვეულ მინიმუმს გადააჭარბებს, თითოეული ამ 

საფასურად მიიღებს ყიდვის უფლების დამადასტუ-

რებელ ვაუჩერს. ამ წესით ვაჭრობა მიმზიდველია 

გამყიდველებისთვისაც, ვინაიდან ამცირებს მათ კო-

მერციულ რისკებს, რაშიც ისინი გაყიდვებიდან მი-

ღებული შემოსავლის გარკვეულ ნაწილს Groupon-

საც უთმობენ. 

კომპანიის საიტი შესამჩნევ ქსელურ ეფექტს 

ქმნის: მისი განცხადებები პოტენციურ მყიდველთა 

სულ უფრო მზარდ რაოდენობას იზიდავს, რაც, თა-

ვის მხრივ, მეტ და მეტ კომერციულ კომპანიებს უბი-

ძგებს განათავსონ Groupon-ის საიტზე საკუთარი 

წინადადებები. კომპანია აცხადებს, რომ იგი მსოფ-

ლიოს 35-ზე მეტ ქვეყანაში ემსახურება ბაზარს, 70 

მილიონზე მეტი მომხმარებლით. 

http://www.shromebi.gtu.ge/
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შაბლონის შედგენას კონკრეტული ბიზნესისთ-

ვის უნდა მოჰყვეს მისი კვლევა, ორგანიზაციული 

სტრუქტურისა და მაჩვენებლების მნიშვნელობების 

ოპტიმიზაციის მიზნით. ბიზნესსისტემების სირთუ-

ლე პრაქტიკულად სრულად გამორიცხავს ამ ამოცა-

ნისთვის სანდო ანალიტიკური ამონახსნების მოძიე-

ბის შესაძლებლობას. გაცილებით უფრო მოსახერხე-

ბელია მოდელის შესწავლა სიმულაციური კვლევის 

მეშვეობით.  

შესაბამისი პროცესი იტერაციული ხასიათისაა, 

მის ყოველი ციკლის დასაწყისში მოდელის შესასვ-

ლელს მონაცემთა ერთ გარკვეულ კომბინაციას აწვ-

დიან. გამოსავალზე მიღებულ შედეგებს სისტემის 

ეფექტურობის კრიტერიუმებთან ადარებენ, რის სა-

ფუძველზეც გამოაქვთ დასკვნები, თუ რა გავლენას 

მოახდენს მოდელის ეფექტურობაზე მონაცემთა ეს 

კომბინაცია. 

სპეციალური პროგრამული პაკეტების არსებობა 

საგრძნობლად ამარტივებს ბიზნესსისტემის შესწავ-

ლას კომპიუტერული ექსპერიმენტების ჩატარებით 

მის მათემატიკურ მოდელზე. ამ თვალსაზრისით 

ჩვენი ყურადღება მიიპყრო საწარმოს ტრანსფორ-

მაციის Dragon 1 ტექნოლოგიამ, რომლის მეშვეობით 

ორგანიზაციის მუშაობის გაუმჯობესების მსურვე-

ლებს შეუძლიათ იმ ვიზუალური პროდუქტების 

შექმნა, რომლებიც საჭიროა ბიზნესპროცესების და 

ინფორმაციული სისტემების შესაბამისობაში მოსაყ-

ვანად შერჩეულ სტრატეგიულ მიზნებთან [5]. 

Dragon 1-ს შემქმნელები მარკ პააუვი (Mark 

Paauwe) და ტალითა ვიჯნანდსი (Talitha Wijnands) 

ახასიათებენ მას, როგორც: “...ღია მეთოდს, ჩარჩოს 

და მოდელირების ენას, საწარმოთა არქიტექტურის 

ვიზუალიზაციისა და პროექტების პორტფოლიოს 

სამართავად“. Dragon1 შესაძლებლობას იძლევა გრა-

ფიკული ფიგურების/ნიშნების, წესების, როლების 

და შეზღუდვების სათანადო ნაკრებების გამოყენე-

ბით შეიქმნას ე.წ. მეტამოდელები – გამოსაკვლევი სა-

მეწარმეო სისტემის მოდელები, შედგენილი ზედმე-

ტი დეტალირების გარეშე. ორგანიზაციული ცვლი-

ლების პროექტებში მათი გამოყენებით აღიწერება და 

ანალიზდება ბიზნესის როგორც არსებული, ისე 

სამომავლო მდგომარეობა, რომელშიც წამოწყებული 

ტრანსფორმაციის შედეგად აღმოჩნდება [6]. 

ცალკე აღნიშვნას იმსახურებს ის ფაქტი, რომ 

Dragon 1 მის მომხმარებლებს მიეწოდება სქემით 

“პროგრამული უზრუნველყოფა როგორც სერვისი” 

(Software as a Service, SaaS). SaaS ღრუბლოვანი გა-

მოთვლებით მომსახურების მოდელია, რომლის 

პროგრამულ აპლიკაციებზე წვდომა კლიენტებს ინ-

ტერნეტით გამოწერის საფუძველზე ეძლევა. SaaS მო-

დელში პროგრამული უზრუნველყოფის ჰოსტინგი 

და შენახვა ხდება მისი პროვაიდერის მიერ ღრუ-

ბელში, რაც გამორიცხავს მომხმარებლებთან პროგ-

რამული უზრუნველყოფის ადგილობრივად ინსტა-

ლაციის, მართვის ან ფლობის აუცილებლობას. 

SaaS-ის მრავალმომხმარებლიანი აპლიკაციებით 

სარგებლობის საფასურს მისი კლიენტები მხოლოდ 

ფაქტობრივად მოხმარებულისთვის იხდიან. ინფორ-

მაციულ ტექნოლოგიებზე ხარჯებს (IT ხარჯებს) მათ 

ისიც უმცირებს, რომ SaaS პროვაიდერები თავად 

ზრუნავენ პროგრამების ავტომატურ განახლებასა და 

ტექნიკური სისტემების მოვლაზე. ამიტომ, „პროგრა-

მული უზრუნველყოფა, როგორც სერვისი“ განსა-

კუთრებით მიმზიდველი მცირე კომპანიებისთვის 

ხდება, რომელთათვისაც IT ტექნოლოგიებით სარ-

გებლობა სხვაგვარად მიუწვდომელი დარჩებოდა, 

მათი შეძენის სიძვირის გამო.  

http://www.shromebi.gtu.ge/
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Dragon1-ს ალგორითმების საფუძველშია საწარმოს 

ღია არქიტექტურის (Enterprise Open Architecture, 

EOA) იდეოლოგია – ურთიერთავსებადი კონცეპტუა-

ლური პრინციპების ერთობლიობა, რომელიც ორგა-

ნიზაციას, საწარმოო სისტემას ან სტრუქტურას მოი-

ცავს მთლიანობაში. მისი მეშვეობით განვითარებუ-

ლი წარმოდგენები საწარმოს მიმდინარე („როგორიც-

არის“, AS-IS) და მომავალ („როგორიც-იქნება“, TO-BE) 

მდგომარეობებზე, ბიზნესის შექმნის ან მისი სახეცვ-

ლილების ინიციატორთა სტრატეგიულ ხედვებს ასა-

ხავს მმართველობასთან, მიზნებთან, პროცესებთან, 

საწარმოო ტექნოლოგიებთან, მონაცემებისა და პრო-

გრამულ აპლიკაციებთან მიმართებაში. სამეწარმეო 

ორგანიზაციები შესაბამის ინფორმაციას ცვლილებე-

ბის განსახორციელებელი პროექტების ვიზუალიზე-

ბისა და ინფორმაციით გაჯერებისთვის იყენებს.  

 

 
 

სურ. 6 

 

სტრატეგია, როგორც ბიზნესის მფლობელების, 

მათი კლიენტების და სხვა დაინტერესებული მხარე-

ების ურთიერთშეთანხმებული მიზნების, ამოცანების, 

პრიორიტეტებისა და მოთხოვნების კრებული იდე-

ალური საწყისი მონაცემია ორგანიზაციული ცვლი-

ლებების ინიციირებისთვის (სურ. 6). ა. ოსტერვალდე-

რის ზემოაღწერილი მეთოდიკის და Dragon 1-ს სა-

შუალებების გამოყენებით, მის საფუძველზე დგება 

ბიზნესმოდელის შაბლონის ორი გეგმარი: „როგორიც-

არის“ და „როგორიც-იქნება“. მათი შესაძლებლობების 

განხილვის და სათანადო ანალიზის შედეგად იღებენ 

გადაწყვეტილებებს, რომლებიც გზამკვლევებად გამო-

იყენება სათანადო პროექტების და პროგრამების შედ-

გენისა და რეალიზების მონიტორინგისთვის.  

დასკვნა 

ახალი ბიზნესის წამოწყების ან არსებულის რეორ-

განიზების სამეწარმეო პოტენციალის შეფასების 

მოხერხებული გრაფიკულ-ანალიტიკური ინსტ-

რუმენტია ბიზნესმოდელის შაბლონი. მისი გამო-

ყენებით ადვილად ხდება სამეწარმეო ჩანაფიქრის 

წარმოდგენა მოდელის კომპონენტთა სტანდარტი-

ზებული ჯგუფების მეშვეობით და ოპტიმუმის 

ძიება მათი ურთიერთმიმართების და სტრუქტუ-

რულ ალტენატივათა კვლევის პროცესში. 

ბიზნესმოდელის ოპტიმიზაცია მარტივდება, თუ-

კი შაბლონი წინასწარ შერჩეული სტრატეგიული 

კონცეპტის ხედვებთან შესაბამისობაში შეიქმნება. 

ამ თვალსაზრისით, განსაკუთრებით მიმზიდ-
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ველად მე-4 ინდუსტრიული რევოლუციის ტექ-

ნოლოგიური შესაძლებლობების გამოყენებასთან 

დაკავშირებული ორი მათგანი გვეჩვენება: მრავალ-

მხრივი პლატფორმების და „ჭკვიანი“ საწარმოების. 

მათი ჯეროვანი გამოყენება ქართული მცირე 

სავაჭრო და სამრეწველო ბიზნესის მოდელებში 

გზას გაუხსნის შესაბამისი კომპანიების მონაწილე-

ობას გლობალურად განაწილებულ ეკონომიკურ 

პროცესებში. 

ე.წ. ღია საწარმოს არქიტექტურის ხედვების გამო-

ყენების საფუძველზე მოქმედი პროგრამული პაკე-

ტი Dragon 1 ბიზნესმოდელის შაბლონის შედგენისა 

და კვლევის ეფექტური საშუალებაა. მისი გამო-

ყენებით შესაძლებელია სისტემის მოდელირება და 

კვლევა სამეწარმეო ჩანაფიქრის რეალიზების 

ყველა განმსაზღვრელ ეტაპზე. აღსანიშნავია, რომ 

Dragon 1 აბონენტებს SaaS სქემით მიეწოდება, რაც 

ხელმისაწვდომს ხდის მისი პლატფორმით სარ-

გებლობას ქართველი მცირე მეწარმეებისთვისაც. 
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Abstract. The article addresses the formulation of a business model template that captures the entrepreneurial 

concept of a new venture or the reorganization of an existing business through standardized component groups and 

their interrelationships. It proposes the use of the software package Dragon 1 for simulating such models and applying 

the results to organizational transformation projects. The importance of selecting an appropriate strategic concept 

prior to model development is emphasized, taking into account the industrial offerings of the Fourth Industrial 

Revolution and aiming to support the growth of small high-tech enterprises. Resume:  

 

 

Keywords: Business Model; Digital Transformation; Innovation Transformation; Technological Infrastructure. 

 
 

განხილვის თარიღი 14.05.2025 

შემოსვლის თარიღი 16.05.2025 

ხელმოწერილია დასაბეჭდად 25.09.2025 

 

 
 

http://www.shromebi.gtu.ge/
mailto:n_bebiashvili@gtu.ge

