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The role of Internet marketing in business and its development 
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Annotation 

Relevance of the topic. The invention of the Internet is considered one of the greatest 

achievements of mankind. With its invention in the world were developed Internet 

marketing and various related fields. 

The Master's thesis refers to Internet marketing, how it is developed in Georgia and in 

the world and what is happening in this regard on the market. 

Internet marketing is currently at the highest level of development. It is the most 

relevant topic of the 21st century. In some universities, Internet marketing has been 

added as a separate subject and profession, because his deep knowledge requires a lot of 

work and experience. 

Unfortunately  Internet marketing in Georgia is not very developed as in different 

countries of the world, but the prospect, that in the near future from the point of view of 

Internet marketing  we get very close to the countries, that are at the highest level of 

development, is very high, what is confirmed by research in the master's thesis. 

Goals and objectives of the topic. The goal of the topic is a comparison of the modern 

world and Georgia in Internet marketing, its advantages and limitations. Also the role of 

websites in Internet marketing and digital  marketing. Consideration of social media as an 

integral part of Internet marketing and now of business. Georgians activity and 

determination of the level of internetization. 

Subject and object of study. Internet marketing and related problems in modern Georgia, 

what is the situation on the Georgian market, the effectiveness of Internet marketing and 

the assessment of current trends, as well as the consideration and presentation of web 

pages as the most important component in Internet marketing. 
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შესავალი 

თანამედროვე ბიზნესში ახალი და აწ უკვე აუცილებელი მიმართულებაა 

ინფორმაციული ტექნოლოგიების ფართოდ გამოყენება, რომელმაც ხელი შეუწყო 

მარკეტინგის ევოლუციას.  

ინტერნეტის გამოგონება ინფორმაციულობის ეპოქის დასაწყისად და უდიდეს 

მიღწევად ითვლება კაცობრიობის ისტორიაში, მან მთლიანად შეცვალა 

ყველაფერი, როგორც კომუნიკაციის ისე ბიზნესის წარმოებაში. თავამედროვე 

ბიზნესში ინტერნეტი გახდა ინტერკომუნიკაციის ინტერაქციული არხი, 

რომელმაც ბიზნესი და გაყიდვები ონლაინ რეჟიმში გადაიყვანა. 

ინფორმაციული ტექნოლოგიების განვითარებასთან ერთად ავტომატურად 

განვითარდა ინტერნეტ მარკეტინგიც, რომელიც 21-ე საუკუნეში უკვე ერთ-ერთ 

წამყვან პოზიციას იკავებს მარკეტინგის სფეროში. 

გაიზარდა ინტერნეტ მომხმარებლების რაოდენობა და შესაბამისად გაყიდვების 

გაზრდისათვის ბიზნესმა დაიწყო ინტერნეტ მარკეტინგის განვითარება, რადგან 

ინტერნეტ მარკეტინგს არ გააჩნია არანაირი საზღვარი და ფაქტობრივად ის 

ბიზნესისთვის ყველანაირ გეოგრაფიულ საზღვარს ხსნის.  

სწორი ინტერნეტ მარკეტინგის მეშვეობით პატარა კომპანიას შეუძლია გადაიქცეს 

მსოფლიოს საერთაშორისო კომპანიად, რომელიც თავის პროდუქციას 

შესთავაზებს ნებისმიერ ადამიანს, განურჩევლად გეოგრაფიული მდებარეობისა. 

ინტერნეტს და ინტერნეტ მარკეტინგს ბოლო ათწლეულებია უკვე დიდი როლი 

უკავია, როგორც ბიზნესის ასევე სახელმწიფოს ეკონომიკურ განვითარებაშიც.  

ინტერნეტ მარკეტინგის განვითარებასთან ერთად ყოველწლიურად იზრდება ამ 

სფეროდან სახელმწოფოს შემოსავალიც და დღესდღეობით ექსპერტები თვლიან, 

რომ ინტერნეტისა და ინტერნეტ მარკეტინგის განვითარება 

პირდაპირპროპორციულია სახელმწიფოს მდგრად ეკონომიკურ 

განვითარებასთან. 

ბოლო პერიოდში ინტერნეტ მარკეტინგი განვითარდა, როგორც სამეცნიერო 

დარგი, მაგრამ მისი სიღრმისეული შესწავლა ჯერჯერობით სრულყოფილად 

ვერავინ შეძლო, რადგან ის ყოველდღიურად ვითარდება, შესაბამისად ამ დარგის 

სპეციალისტები მსოფლიოში ძალიან ცოტანი არიან. 

 

ჩემი ნაშრომი მოიცავს ინტერნეტ მარკეტინგისა და მასთან დაკავშირებული ყველა 

აუცილებელი სფეროს განხილვას, როგორიცაა ციფრული მარკეტინგი, 

სოციალური მედია მარკეტინგი, სოციალური ქსელები, SEO ოპტიმიზაცია და 

სხვა. 
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სისტემურად მაქვს განხილული ინტერნეტ მარკეტინგული მიდგომები, საბაზისო 

ცნებები, ინტერნეტის როლი თანამედროვე მარკეტინგში, ციფრული მარკეტინგის 

გარემო, მარკეტინგული კვლევები ინტერნეტში. განხილულია ელექტრონული 

ბიზნესისა და ელექტრონული კომერციის არსი, კერძოდ ვებ გვერდები, 

რომლებიც ბანერული სისტემით მუშაობენ.  

ყურადღება მაქვს გამახვილებული ინტერნეტ რეკლამებზე, ინტერნეტ 

მარკეტინგის სისტემაზე, ვებ-საიტებზე, ელექტრონულ ფოსტაზე, სპამ-

მარკეტინგზე, ასევე განვიხილე ინტერნეტ საზოგადოება და მისი განვითარება, 

როგორც მსოფლიოში ასევე საქართველოში. მათი განსხვავებული მოთხოვნები და 

განსხვავებული დამოკიდებულება ინტერნეტ მარკეტინგთან დაკავშირებით. 

ნაშრომის მთავარი ამოცანა - ელექტრონული ბიზნესის, როგორც ბიზნესის ახალი 

დარგის წარმოჩენა და გაცნობა საზოგადოებისთვის. მისი უპირატესობების და 

ნაკლოვანებები. განვითარების პერსპექტივა საქართველოსა და მსოფლიოში. 

ყურადღება გავამახვილე ვებ-გვერდებზე, როგორც ინტერნეტ მარკეტინგისა და 

ციფრული მარკეტინგის უმთავრეს კომპონენტზე. მაგალითისთვის ავიღე ერთ-

ერთი ქართული ვებ გვერდის მუშაობის პრინციპი, თუ როგორ სთავაზობენ 

სხვადასხვა კომპანიებს  სარეკლამო ადგილებს იმისათვის, რომ კლიენტმა 

მაქსიმალური მარკეტინგული ეფექტი მიიღოს, ვებ გვერდების საშუალო ხარჯები 

და შემოსავლები.... 

ინტერნეტ მარკეტინგთან დაკავშირებულ საკითხებსა და პრობლემებს მრავალი 

მეცნიერის ნაშრომები და კვლევა მიეძღვნა, რომელთა შორის აღსანიშნავია: 

ბარნეტი, ცესტონი, კოტლერი, არმსტრონგი, ოლივერი, ჰოფმანი და სხვა. 

უცხოელ მეცნიერებთან ერთად ეს საკითხი გამოკვლეული აქვთ ქართველ 

მეცნიერებსა და დოქტორებს: თოდუას, აბულაძეს მღებრიშვილს, შონიას და ა.შ. 

აღნიშნულ ნაშრომებზე დაყრდნობით და პირადი გამოცდილებით შევეცადე 

აღმეწერა საქართველოსა და მსოფლიოს დამოკიდებულება ინტერნეტ 

მარკეტინგთან დაკავშირებით. 

 

ნაშრომის მიზანი იყო ქართული კომპანიების დამოკიდებულება ინტერნეტ 

მარკეტინგთან დაკავშირებით, ინტერნეტ მარკეტინგის ეფექტიანობის განხილვა 

მსოფლიოსა და საქართველოში. ასევე ვებ გვერდების, როგორც ყველაზე მთავარი 

მარკეტინგული ინსტრუმენტის მიზანშეწონილობის წარმოჩენა, რაც კომპანიებს 

უპირატესობის მოპოვების სასუალებას აძლევს, როგორც შიდა ასევე 

საერთაშორისო ბაზარზე.  
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ნაშრომის მთავარი მიზანია ასევე ინტერნეტ მარკეტინგის გამოყენების სხვადასხვა 

სფეროების ანალიზი სხვადასხვა კვლევების საფუძველზე, რომელითაც ქართული 

და უცხოური კომპანიები თავს იმკვიდრებენ ინტერნეტ ბაზარზე. 

კვლევის ობიექტი - გახლავთ ინტერნეტ მარკეტინგი და მასთან დაკავშირებული 

სიახლეები, მისი თეორიული და პრაქტიკული საკითხების ერთობლიობა. შპს 

„დაინტერესდით.გე“, რომლის სარეკლამო ადგილები და მასზე რეკლამის 

განთავსების თავისებურება გამოვიკვლიეთ მთლიანად. 

ნაშრომში გამოყენებულია, როგორც უცხოელი ასევე ქართველი მეცნიერების 

წიგნები, კვლევები, სტატიები და პუბლიკაციები. ინტერნეტ მარკეტინგის, 

ელექტრონული კომერციის და ციფრული მარკეტინგული სტრატეგიების შესახებ. 

საქ. სტატის ეროვნული სამსახურის საინფორმაციო ბაზა და სხვადასხვა 

კომპეტენტური ორგანიზაციების მიერ ჩატარებული კვლევები. 

ნაშრომის თეორიული და პრაქტიკული მნიშვნელობა - იმით განისაზღვრება, რომ 

კვლევის საფუძვეკლზე შემოთავაზებული წინადადებები და რეკომენდაციები 

ინტერნეტ მარკეტინგის განვითარებასთან დაკავშირებით სტიმულირებას მისცემს 

ქართულ ბაზარზე არსებულ კომპანიებს.  
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თავი I. ინტერნეტი და მისი როლი მარკეტინგში 

 

1.1 გზა ინტერნეტიდან ინტერნეტ-მარკეტინგამდე. 

ინტერნეტის შექმნა ძირითადად დაკავშირებულია ამერიკის შეერთებული 

შტატების თავდაცვის  სამინისტროს კომპიუტერული ურთიერთქმედების 

უზრუნველსაყოფად. 

 ითვლებოდა, რომ საომარი მოქმედების შემთხვევაში (მაგალითად, ატომური 

აფეთქებისას) ქსელის ნაწილის მწყობრიდან გამოსვლის დროს, ინტერნეტი უნდა 

ყოფილიყო ერთმანეთს დაშორებულ კომპიუტერებთან ინფორმაციის 

გავრცელების არხი და კომპიუტერების ურთიერთქმედების საშუალება. 

 პირველი კომპიუტერული ქსელი ლოს-ანჟელესისა და სანტა-ბარბარას 

უნივერსიტეტებს აკავშირებდა სტენფორდისა და იუტას შტატის 

უნივერსიტეტებთან. 1972 წლისათვის ინფორმაცია იცვლებოდა ორმოცზე მეტ 

კომპიუტერულ ცენტრს შორის. 

 თავისი არსებობის მანძილზე ინტერნეტმა განვლო რთული გზა პროექტიდან 

ყოვლისმომცველ დეცენტრალიზებულ ქსელამდე. მისი მამოძრავებელი ძალა 

სულ უფრო ხდება კომერცია. კომერციული საქმიანობის წარმატება ისეთ 

გარემოში, როგორიც ინტერნეტია, შეიძლება მხოლოდ იმით განისაზღვროს, თუ 

რამდენად ითვალისწინებს ბიზნესი მომხმარებლების ინტერესებს. ამისათვის კი 

აუცილებელია იმის ცოდნა, თუ ვინ არიან ისინი, რა მოთხოვნილებები, 

სურვილები, ქცევის მოდელები და სხვა თვისებები გააჩნიათ  მათ. 

  ინტეერნეტმა გაიარა მნიშვნე ელოვანი გზა სამეეცნიეერო-კვლეევითი პროეექტიდან 

კომეერციულ მოდეელამდეე, იგი განიხილეება როგორც საეერთაშორისო 

საინფორმაციო სისტეემა, ინტეერნეეტი ეს არის მილიონობით კომპიუტეერის 

გაეერთიანეება, ბიზნეესის წარმოეებისათვის ეეფეექტური გარეემო და მარკეეტინგის 

ჯეერჯეერობით შეეუცვლეელი ინსტრუმეენტი. 

 

 გლობალური მასშტაბის საზოგადოებრივი რესურსი იმართება ინტერნეტ-

საზოგადოების ISOC -ის (Internet Society) მიერ, რომელიც წარმოადგენს 

პროფესიულ გაერთიანებას და განსაზღვრავს ინტერნეტის განვითარების 

მიმართულებებს, ამუშავებს სტანდარტებს და ამტკიცებს მათ. 

როგორც წესი ინტერნეტის კონტროლს და კოორდინაციას ახდენს IAB (Internet 

Architecture Board). ასევე მას უწოდებენ ინტერნეტის „არქიტექტურის საბჭოს“ ან 

„უხუცესთა საბჭოს“, რომელიც იკრიბება რეგულარულად, რათა დაამტკიცოს 

სტანდარტები და გაანაწილოს რესურსები (მაგალითად, მისამართები). 
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საინფორმაციო ქსეელეების ფეედეერალური საბჭოს (Fedეeral Neეtworking Cეouncil) მიეერ 

1995 წლის მოცეემული განსაზღვრ ეებით, ინტეერნეეტი გლობალური საინფორმაციო 

სისტეემაა, რომლის ნაწილეებიც ლოგიკურ ურთიე ერთკავშირშია ეერთმანე ეთთან 

უნიკალური სამისეამართო სივრცის საშუალეებით.  

 

ინტეერნეეტი ფლოებს უნიკაელურ მახასიათეებლებს, რომეელთა შორის აღსანიშნავია 

მისი ჰიპერმეედიური ბუნეება, ინტერაქტიეულობა, კომეუნიკაცია, ვაჭერობის, 

ანგარიშსწორეების, გარიგეების შესაძლებლეობა და სხვა, რაც მნიეშვნელოვნად 

ამაღლებეს მის შეესაძლებლოებებს ბიზნეესში. შეიძლეება ითქევას, რომ ინტეერნეტმა 

საფუეძველი ჩაუყაერა ელექეტრონულ ცივილეიზაციას. ინფოერმაციის დეონე და 

ინფორმეაციული ტექნოლეოგიები განსაეზღვრავენ ნებეისმიერი ქვეეყნის 

განვითეარებას.  კონეომიკის, განაეთლების, თავედაცვისა და წაერმოების სფეეროში, 

აგრეეთვე სახელმეწიფოს მიერ მიღეებული გადაწეყვეტილებები დამოეკიდებულია 

შესაბაემისი ინფოერმაციის  ოპოვეებასა და დამუეშავებაზე.  

ინტეერნეეტ-სივრცეეში ხდეება ბიზნეესის მოდეელების პოტეენციალის გამოველენა, 

ახაელი საეხის პროდუექტების მიმოექცევა, წარემოების პროცესეების რეეალიზება, 

მარკეეტინგი, ვაჭერობა, ანგაერიშსწოერება, მონაეცეემთა გაცველა, კომეუნიეკაციური 

ტექნოლოეგიების გამეოყენება და კომეუნიკაციუერი კუელტურის შექემნა, 

ადგილეობრიევი თუ საერთეაშოერისო მეცნიეერული კოემუნიეკაცეიების, აგრეეთვე 

ინტეერნეეტ-კომუენიკაეციუერი ტექნეოლოეგიებეის ჩამოეყალიებება. 

 

 

1.2 ინტერნეტ მარკეტინგის არსი, მისი უპირატესობები და ნაკლოვანებები. 

ინტერნეტ-მარკეტინგში სტრატეგიული გადაწყვეტილებების უმთავრესი 

საფუძველია მარკეტინგული ინფორმაცია და ინფორმაციული ბაზა. კომპანიების 

ძირითად სტრატეგიას ინტერნეტ-მარკეტინგში წარმოადგენს  

მომხმარებელთა შენარჩუნება. როგორც ვ. ვარჰაფტიგი აღნიშნავს: "მომხმარებლის 

ლოიალურობა გულისხმობს მომხმარებლის გრძელვადიან ურთიერთობას 

კომპანიასთან". 

მომხმარებლის შენარჩუნება შესაძლებელია მხოლოდ ლოიალურობის მოპოვებით 

და ამაღლებით. ლოიალურობის სტრატეგიასთან დაკავშირებით, მკვლევარები ი. 

დოუესი და ს. სვეილსი აცხადებენ, რომ ინტერნეტ-ბაზარზე ლოიალურობა 

წარმატებული ბიზნესის ცენტრალური პირობაა. 

ინტერნეტ-ბაზარზე მომხმარებელთა დაკმაყოფილებისა და ლოიალურობის 

მოპოვებისათვის აუცილებელია ინტერნეტის სრულყოფილი მუშაობა, 

სამომხმარებლო ინტერფეისის გამართული ტექნიკური მდგომარეობა 

(უსაფრთხოება, საიმედოობა, სწრაფი მოქმედება, სისადავე, შინაარსის ხარისხი), 
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პროდუქციის ფართო ასორტიმენტი, ინტერნეტ-კომპანიების სიმრავლე და 

გამჭვირვალობა, ინფორმაციის კონფიდენციალობის დაცვა, საანგარიშსწორებო 

სისტემების საიმედოობა და უსაფრთხოება, ფასწარმოქმნის მოქნილი სისტემა, 

მომსახურების მაღალი ხარისხი, გამართული ლოგისტიკის სისტემა და 

ხელმისაწვდომობა.  

ელეექტრონეული კომეერეცია წაერმოადეგენს ინტეერნეეტის ძიერითეად ფუნექციეას, ხოელო 

ინტეერნეეტ-მარკეეტიენგი ელეექტრონუელი კომეერციის ინეტეგრალეური კოემპონე ენტია. 

ინტერენეტ-მარეკეტეინგი ინტერეაქტეიუელია, რომეელიც ზრედის მომხმაერებეელზე 

გასველის შესეაძლებლეობეებს. ამიეტეომ ინტეერენეტ-მარკეეტინგეის კონცეფცეიის 

საფეუძველეია კლიეენტზეე ორიეენტირ ეებუელი მიდეგოემა.  

მიესი ცენტერალური რგოელია მომხმეარებელი, რეომლის სეგმენტეაციით ხდეება 

მიზნეობრეივი მომხმარეებლის დარეწმუნება და ყურეადღებიეს მიპყრეობა, მისი 

საიეეტზე შეკაევება და ინტეერესეთა სფეეროების გაფაერთოეება სტიმეულიერების 

სხვადაესხვა საშეუალებით, აგრეეთვე კომპანიეის აღქემის განევითარება და 

პროედუქეციის პოზიეციონიერება. 

ინტეერნეეტ-მარეკეტიენგის, როეგორც საქმეიანი აქტეივობის გამეოყენების 

თავისეებურებას წარმეოადგენს "ნდეობის სიენდრომის" შეექმნა, კონკურეენციული 

ბრძოელის სისწრაეფე და პრაგმაეტული გაეთვლა, მომხმარ ეებელთა მოპეოვების 

მაქსიემალიზაცია, მოთხეოვნილების ბუენების ცვაელებადობის მაერთვა, მოთეხოვნის 

შესახეებ ინფოერმაციის მუდმეივი მოპეოვება და ანაელიზი, აგრეთევე კომეპანიის 

ადაპტაცეია მომხმარებ ეელთა მოთეხოვნებზე. მარკეეტინგის იაპონეური ასოცეიაციის 

მიე ერ ჩატეარებული იაპონეური კომპაენიების კვლეევის შედეგეად ფოერმულირებული 

იქენა იაპონეელი მარკეეტინგის მენეჯეერების პრიორიეტეტები და იაპონეური 

მარკეტინგიეს საკვანეძო ნიშენები XXI საუკუენეში. ესეენია: ინიციეატივა (ინიცეიატივის 

დაეგეგმვის მოქენილობა), სისწრეაფე და მომხემარებელთა დაკემაყოფეილება . 

ინტეერნეტში მომხმარებელი ყოველთვის წარმოსდგება პარტნიორად. ამიტომ 

კომპანიამ საკუთარ თავზე უნდა აიღოს ვალდებულება ამ ურთიერთობის 

შენარჩუნებისათვის, რაც მიიღწევა პროდუქციის ხარისხის, მომსახურებისა და 

ინოვაციის მეშვეობით. ამასთან, ინფორმაციული ტექნოლოგიებისა და 

გლობალური ინფორმაციული სისტემის განვითარება გავლენას ახდენს 

ინტერნეტ-მომხმარებელთა მოთხოვნილებებზე და ინტერესებზე, მსოფლიო 

მასშტაბით წარმოგვიდგენს მათ, როგორც ერთგვაროვანს. 

 

ინტეერნეეტ-მყიდვეელი ონლაინ-ვაჭრობისას მოიპოვებს ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის 

მთეელ რიგ უპირატეესობებს, როგორიცაა ფულისა და დროის ეეკონომია, ფასე ებისა 

და ხარისხის შედარეების შეესაძლეებლობა, ხეელსაყრე ელობა, ფართო არჩეევანი, 

გართობა, მოსახლე ეობის ფართო მასეებთან და გამყიდვე ელთან ურთიე ერთობის 

უქონლობა და სხვა.  
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ინტეერნეტ-მყიდვეელის მიერ ქსეელში ვაჭრობიდან მიღეებული სარგეებელი 

შეიძლე ეება დაჯგუფდეეს სამ კატეეგორიად: 

1. შეეედარებით დაბალი ფასეები. ინტეერნეეტში პროდუქტეების უმრავლე ესობა 

(მაგალითად, თვითმფრინავის და სასტუმროს ბილეეთები, კომპიუტეერის 

პროგრამები და მაკომპლე ექტებელი ნაწილები და სხვა) ღირს უფრო 

ნაკლეები, ვიდრეე ტრადიციულ მაღაზიაში. გარდა ამისა, ინტეერნეტ-ქსეელი 

მყიდვ ეელისათვის იდეეალური საშუალეებაა ასეეულობით გამყიდვე ელის მიერ 

შეემოთავაზეებული ფასეებისა და ხარისხის შეედარეებისათვის. ამასთან, 

მომხმარებლ ეები გამყიდვეელეებისაგან არ განიცდის არავითარ ზეეწოლას და 

არც მათ სამუშაო საათეებთან შეეთანწყობას; 

 

2.  ხეელსაყრე ელობა. ინტეერნეეტ-მყიდვეელს შეეუძლია მსოფლიო მასშტაბით 

ნებისმიეერ დროს შეეიძინოს პროდუქტი და მომსახურ ეება; 

 

3.  ინდივიდუალიზაცია. ვეებ-საიტეების უმრავლე ესობა ცალკეულ მყიდვე ელს 

სთავაზობს პროდუქციის ინდივიდუალიზაციას მისი მოთხოვნების 

გათვალისწინ ეებით. აქედან გამომდინარე, ვეებ-საიტეებმა უნდა 

უზრუნვ ეეელყონ ადვილი ნავიგაცია, უსაფრთხოე ეების მაღალი დონეეე, 

კონფიდეენციალობის გარანტია, სარგებლიანი ინფორმაცია, რომელიც 

მომხმარებელმა შეიძლება გამოიყეენოს პროდუქტების შეედარებისა და 

ყიდვის შესახებ გადაწყვეტილე ების მიღებისათვის. ინტეერნეტ-

მწარმოეეებეეელიყოვეეელთვის მზად უნდა იყოს შეეიტანოს ცვლილებე ები თავის 

საიტზეე მომხმარეებეელთა სურვილეების გათვალისწინებით.  

 

ინტეერნეეტ-მარკეეეტინგის დანეერგვა და გამოყ ეენება კომპანიე ებს აძლეევს უამრავ 

სარგეეებეელს, რომეეელთაგან აღსანიშნავია: 

 ინტეერნეტ-მარკეეეტინგი არის ეეერთის მხრივ კომპანიის განვითარე ების 

ინდიკატორი, მეეეორეეს მხრივ - კატალიზატორი. იმ ორგანიზაციეებში, სადაც 

ინტეერნეტ-მარკეტინგის გავრცელება ფართოა, განვითარების დინამიკა 

მაღალია; 

 

 ეელეექტრონულ ბაზარზეე ინტეერნეტ-მარკეეტინგის გამოყეენეება კომპანიეებს 

საშუალებას აძლეევს ნებისმიეერ დროს გადაწყვიტონ წარმოშობილი 

პრობლე ემეები. გარდა ამისა, ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის მეეშვეეობით 

შეესაძლეებეელია ბაზარზეე გასვლა დაბალი ბარიეერით, სისტეემის 

გაფართოეება, ბაზრის ოპტიმალური გამჭვირვალობა, კონკურენტეების 

შეესახეებ დეეტალური ინფორმირ ეება, ორგანიზაციის საიტზეე 

შეემომსვლეელთა რაოდეენობის დათვლა, საიტზეე მომხმარეებლეების ქცეევის 

განსაზღვრა, შეეთავაზეებული პროდუქციის სრულყოფის ანალიზი, 
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მარკეეტინგული სტრატეეგიეების ქმედითუნარიანობის ტეესტირეება რეეალურ 

საბაზრო პირობეებში, ინფორმაციის მოპოვება, მიღეება და გავრცეელება 

დაბალი ღირებულეებით, გამყიდვეელსა და მყიდვე ელს შორის 

ინტეერაქტიულობა (მომხმარებეელს შეეუძლია გამყიდვეელთან 

ურთიე ერთქმედეებით პროდუქტი შეეისწავლოს და იყიდოს), ეფეექტური 

სარეეკლამო პოლიტიკის წარმართვა (კარგი საიტი უკვე რეეკლამაა, ხოლო 

საძიეებო სისტეემებით მას პოულობს პოტეენციური კლიეენტი, რომეელიც 

განაპირობეებს კომპანიისადმი ლოიალურობის ამაღლეებას); 

 

 ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი შეესაძლებლობას იძლეევა ყიდვა-გაყიდვა ჩატარდეეს 

კონფიდეენციალურად და სწრაფად, განხორციე ელდეეს მიზნობრივი 

აუდიტორიის ზუსტი მოცვა, პეერსონალის მართვის გამარტივ ეებული 

კონტროლი, აგრეეთვე მოხდეეს ანგარიშგეების სისტე ემის ოპტიმიზება და 

დაბალი დანახარჯეებით ბიზნეეს-პროცეესების მართვა; 

 

 ინტეერნეტ-მარკეეტინგით შეესაძლეებეელია შუამავლის გარეეშეე პროდუქციის 

გასაღეება და თანმდეევი დანაკარგეების შეემცირება; ასეევეე საჭიროა დროის 

მცირეე მასშტაბეები პარტნიორის მოძეებნის, ახალი პროდუქციის 

დამუშავეების, გადაწყვ ეეტილეებეების მიღეებისა და გარიგეებეების 

განხორციელეებისთვის; შეესაძლებ ეელია, აგრეეთვეე, საბაზრო კონიუქტურაზე 

სწრაფი რეეაგირება, ასორტიმენტის, ფასის, საქონლისა და მომსახურ ეების 

მახასიათებლეების ოპეერატიულად შეეცვლა, მომხმარე ებლის რეეაქციის 

გაზომვა და ანალიზი, სხვადასხვა წინადადეებეების შეეთავაზე ებით მათ 

მოთხოვნილ ეეებეეებზე დამატეეებითი ინფორმაციის მიღება და წარმოეეებაში, 

მომსახურ ეეებასა თუ რეეეკლამაში კორეეექტივების ოპეეერატიულად შეეტანა; 

 

 ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი ახალი კლიეენტების წარმოჩინე ების დაუშრეეტელი 

წყაროა. ამასთან, კლიეეენტეეების მოზიდვისათვის საჭიროა დაბალი 

მარკეეტინგული ბიუჯეეტი; 

 

 ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი იძლეევა ტრანსფორმაციული ხარჯეების შეემცირ ეებას, 

რასაც განაპირობეებს საქონლის ასორტიმ ეეენტის სტრუქტურის 

ოპტიმალური არჩეეევანი, დროის შეემცირ ეება ახალი პროდუქციის 

დამუშავეეებასა და დანეეერგვაზეე, შუამავლეების რიცხვის შეემცირ ეეება და სხვა; 

 

 ინტეეერნეეეტ-მარკეეეტინგით შეესაძლებელია მარკეეტინგული კვლეევის სწრაფი 

განხორციეელება, კლიეენტების ქცევის სტატისტიკური ანალიზი და მათი 

სეეგმეენტების გაფართოება. 

 

ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის ეფეექტიან გამოყეენეებას ინტეეერნეეეტ-მომხმარებლებისათვის 

მოაქვს შემდეგი სარგებელი: 

 მომხმარე ებეელი იმყოფება აქტიური აუდიტორიის როლში (მაგალითად, მას 
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შეეუძლია დამოუკიდეებლად მიიღოს გადაწყვეტილება და გაეეცნოს 

კონკრეეტულ სარე ეკლამო ინფორმაციას, ყურადღების ფოკუსირ ეება 

მოახდინოს საქონლის თუ მომსახურების კრიტეერიუმეებზეე და გამოთქვას 

თავისი აზრი); 

 

 მომხმარებ ეელს შეესაძლეებლობა ეეძლეევა მაქსიმალურად მცირე დროში 

მიიღოს პროდუქცია თუ მომსახურ ეება (მაგალითად, ციფრული 

პროდუქტი); 

 

 საქონლის თუ მომსახურ ეების შეესაძენად მომხმარებელი არ ხარჯავს დროს 

საცობებში და უამრავ მაღაზიებში სიარულით; 

 

 ვინაიდან ინტეერნეეტი უზრუნვე ელყოფს ბიზნეესის მართვას დაბალი 

დანახარჯე ებით, შეესაბამისად, მომხმარებე ელიც საქონე ელსა თუ 

მომსახურე ებაში იხდის დაბალ ფასს; 

 

 ინტეერნეეტ-მარკეეეტინგით შესაძლეეებელია გამყიდვ ეეელთან პირდაპირი 

კონტაქტის დამყარება (შუამავლის ურთიეეერთობა გამოირიცხება); 

 

  მომხმარ ეებეელს სახლიდან (სამსახურიდან) გაუსვლეელად შეეუძლია მიიღოს 

მაქსიმალური ინფორმაცია საქონეეელზე თუ მომსახურ ეეებაზეეე, აირჩიოს და 

შეეუკვეეთოს იგი; 

 

 მომხმარ ეეებელი არიდეეებულია ეემოციური და დარწმუნეეებითი ფაქტორის 

ზეეემოქმდეეებისა და ნეეერვიულობისგან; 

 

 რეესპონდეენტეებს, რეეგიონისა და საცხოვრებელი ადგილის მიუხედავად, 

შეესაძლეებლობა აქვთ მონაწილეეეობა მიიღონ კვლეეევეეებში მათთვის 

ხეელსაყრეელ დროს და სურვილის შეემთხვ ეეევაში პაუზა გააკეეეთონ ან 

შეეეწყვიტონ გამოკითხვა; 

 

 მომხმარ ეეებელს წარეეედგინეება პროდუქტის სარგეეებეეელი, დამატეეებითი 

მომსახურ ეეება და დეეეტალური ინფორმაცია პროდუქტთან 

აგრეეეგირეეებისთვის, ხოლო შეეეთავაზეეებული ინფორმაცია მას ადვილად 

შეეუძლია შეეადაროს კონკურეეენტეეებისას; 

 

 ინტეეერნეეეტ-მარკეეეტინგში დაცულია ანონიმურობა (იდუმალობა ყოვეელთვის 

მიმზიდვე ელია), აგრეეთვე ავტონომიურობა და თვითპრეეეზენტაციის 

ნაირგვარობა; 

 

 ინტეერნეტ-მარკეეტინგი მომხმარე ებეელს აძლევს ინფორმაციული კულტურის 

განვითარე ების შეესაძლეებლობეებს; 

 

 ინტეერნეეტ-მარკეეეტინგი წარმოადგენს ტეერიტორიეების მართვის ახალ 
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ინსტრუმეენტს. ტეერიტორიული მანძილის მიუხეედავად, იგი 

უზრუნვე ელყოფს მომხმარეეებეეელთა რეესურსების მართვას, ღიაობას და 

იძლეევა ცვლილეეებეებზე თავისდროული ანალიზის ჩატარებისა და 

ადაპტაციის შეესაძლე ებლობას.  (სახეელმძღვანელო „ინტერნეტ მარკეტინგი; 

ნუგზარ თოდუა, რატი აბულაძე ე. თავი 2; გვერდი 107-114) 

 

 

1.3 ინტერნეტის როლი მარკეტინგში. 

თანამეედროვ ეე ბიზნეესის ახალი სტრატეეგიული მიმართულეებაა ინფორმაციული 

ტეექნოლოგიე ების ფართოდ გამოყეენება, რომელიც ხეელს უწყობს მარკეეტინგის 

ეევოლუციის პროცესს. ინფორმაციული ტექნოლოგიეების გავრცელეებასთან ეერთად 

ვითარდეება  ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის მეეცნიერეება, იზრდება ინტეერნეტ  ბაზარი და 

ინტეერნეეტმომხმარე ებეელთა რაოდეენობა, შეესაბამისად, მაღლდება მათი აქტივობა. 

 

მარკეეტოლოგები კომუნიკაციას განიხილავ ეენ როგორც მყიდვეელეებთან 

ურთიეეერთობის მართვას. მის ეფეეექტურ, პრაგმატულ გზეეებს და არხეეებს 

წარმოადგეეენს ინტეეერნეეეტი. აქ კომუნიკაცია ინტეეერაქტიულია, რომლის 

ინიციეატორად გვეეევლინება მყიდვე ელიც და გამყიდვ ეელიც. თანამეედროვეე 

ორგანიზაციები აქტიეურად იყეენეებეენ ინტეერნეეტს  კომუნიკაციური პოლიტიკის 

განხორციეელეებისთვის. ინტეერნეეტი გვეევლინეება კომუნიკაეციური აქტივობის 

ამაღლეების მთავარ სტიმულად. კვლევითი  სააგენტო GFK-ის დასკვნით, 

დღეეისათვის მარკეეტინგული კომუნიკაცეიის ბაზარზეე ბიზნეესის მთეელი აქტივობა 

ბრუნავს ინტეერნეეტის გარშეემო. 

 

ინტეერნეეტი, როგორც ინფორმაციული ტეექნოლოგიე ების გლობაელური 

ეელეექტრონული ბაზარი, ტეექნიკური, სოციალურ-ეეკონომიკური და კომეეერციული 

ფეენომეენია. იგი ამავეე დროს არის უნიკალეური სისტეეემა, რომეეელიც მარკეეეტინგის 

ეეფეექტურ გარეემოს და საშუალეეებას წარმოადგენს.  

კორპეორაცია Microsoft-ის დამფუძნეეებეეელი ბილ გეეითსი ინტეერნეეტს განიხილავს, 

როგორც ურთიეეერთდაკავშირ ეეებული კომეეერციული და არაკომეეერციული 

კომპიუტეეერული ქსეეელების ქაოესურ ნაკრეეებს. 

 

ინტეერნეეტმა მოახდინა მარკეეეტინგის ტრანსფორმირ ეეება, რომეეელმაც მოიტანა 

ახალი თავისეეებურებანი,  მახასიათეეებლეეები და უპირატეესობა. ყოვეეელივეე ამან კი 

მიგვიყვანა მარკეეტინგის  განვითარეების ახალ ეეტაპზე.  

ეელეექტრონული, ანუ ინტეერნეტ-მარკეეტინგი როგორც  მეეცნიერება, წარმოიშვა 

ინტეეერნეეტის ქსეელის განვითარე ებასთან ეერთად. ინტეერნეეტ-ქსეელისა და 

ინფორმაციული ტეეექნოლოგიეეების გავრცეეელეებამ ხეელი შეეუწყო ამ ახალი  
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იმართულე ების წარმოქმნას. ინტეერნეტი და ინფორმაციული ტეექნოლოგიეები 

გახდა ძირითადი სფეერო მარკეეტინგული ცოდნის გამოყ ეენებისათვის, რომლის 

განვითარეებასთან ეერთად ვითარდეება ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის მეეცნიეერეებაც. 

ფაქტობრივად ინტეერნეეტ მარკეეტინგი წყვეეტს იმ ამოცანებს, რასაც ჩეეულეებრივი 

მარკეეტინგი. სხვაობა იმაშია, რომ ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის შეემთხვ ეევაში 

მარკეეტოლოგი იყეენეებს იმ ინსტრუმეენტეებსა და უპირატეესობებს, რომლეებსაც 

იძლეევა ინტეერნეეტი. 

ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის ცნეების განსაზღვრება ჯერ კიდეევ ფორმირ ეების 

პროცესშია. არსეებობს მრავალი განმარტეება, რაც მეეცნიერთა განსხვავ ეებული 

დამოკიდებულეებეით და შეეხეედულეებეებით აიხსნება. 

რუსი მეცნიეერი ივ. უსპენსკი ინტეერნეეტ-მარკეეეტინგში გულისხმობს: 

„მარკეეეტინგის ორგანიზაციის თეეორიას და მეეთოდოლოგიას ინტეერნეტის 

ჰიპეერმედიურ გარეემოში“. 

პროფესორი ვ. ხოლმოგოროვი ინტეერნეტ-მარკეეტინგს განიხილავს, როგორც -  

„სპეეციფიკური მეეთოდების კომპლეექსს, რომეელიც საშუალეებას აძლეევს 

კორპორაციული Weეb-სეერვერეების მფლობეელებს განათავსონ თავიანთი საიტი 

ინტეერნეეტში და ქსელური ტეექნოლოგიე ების გამოყეენებით მიიღონ დამატეებითი 

მოგეება“. 

ინტეერნეეტ-მარკეეტინგის მნიშვნეელობას ხაზს უსვამს უდიდეესი ამეერიკელი 

თეეეორიტიკოსი ფ. კოტლერი. იგი წერს: “ელ ეექტრონული მარკეეტინგი 

ეელეექტრონული ვაჭრობის სახეეა, რომლის მეეშვეეობით ხორციეეელდება საქონლისა 

თუ მომსახურ ეების რეეკლამა, წინსვლა და გაყიედვა“. 

პროფესორ ტ. დანკოს შეეხეედულეებით - “ე  ელ ეექტრონული მარკეეეტინგი 

წარმოადგეენს ეელეექტრონულ ბაზარზეე სუბიეექტების მარკე ეტინგულ საქმიანობას”. 

ინტეერნეეტ-ბაზარზეე მოქმეედი უმსხვილეესი კომეერციული საიტის PRეIეCE-ს 

დირეექეტორის ა. მორეინისის განმარტეებით: „ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი რეეალური 

ინსტრუმეენტია მარკეეეტინგული მიზნეეების მიღწეეევისათვის. ინტეეერნეეტ-მარკეეტინგი 

არა მხოლოდ მარკეეტინგის დამოუკიდეებეელი დარგია, ის ერთ-ერთი უპირვე ელესი 

წყაროეა ინფორემაციის გავრცე ელეებაში. ამიტომ ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი 

წარმოადგეენს ფირმის შეესაძლო საეერთო მარკეეტინგულ სტრატეეგიას“. 

მარკეეტინგული საიტის Markეetiეnginet.info-ს მიეერ მოცეეემული განსაზღვრ ეებით, 

ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი განიხილეება, როგორც კლიეენტთა მოთხოვნის 

გათვალისწინ ეეებით საიტის დიზაინის შეემუშავეებისა და მომხმარეეებეეელთან 

ურთიეერთობის საშუალე ება, რომლითაც ხორციე ელდეება სამომხმარ ეებლო აზრის 

ცვლილე ებეების ტეენდენციაზეე სწრაფი რეეაქცია, ინტეერნეტ-რეკელამა, სარეეკლამო 

მოეედნების ანალიზი და ეეფეექტური სარეეკლამო სტრატე ეგიის შეემუშავეება, აგრეეეთვე 

სარეეკლამო ინფორმაციის დაგზავნა და კონტეექსტური რეეკლამა. 
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ვეებ-დიზაინის ინტეერნეეტ-კომპანია InterLabs-ის მიეერ მოცეემული განსაზღვრ ეების 

თანახმად, ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი ონლაინ-მარკეეტინგია, რომეელიც 

დაფუძნე ებულია ინტეერნეეტ-რეესეურსების გამოყ ეენეებაზე.  

პროფეესორეები ე. პოპოვი და ო. ოინეერი ინტეერნეეტ-მარკეეტინგს განიხილავ ეენ, 

როგორც ქსელურ მარკე ეტინგს, რომლის მიზანია საქონლის გონივრული 

შეეთავაზება ბაზარზეე ინფორმაციული ტეექნოლოგიების მეეშვეეობით. 

ამეერიკეელი მარკეეტოლოგეები ლუის ბუნი და დევეიდ კურტცი ინტეერნეეტ-

მარკეტინგის ძირითად ფუნქციეებად მიიჩნეევეენ სტარტეგიული პროცეესის შეექმნას, 

დისტრიბუციას, საქონლისა და მომსახურ ეების წინსვლას და ფასწარმოქმნას 

მიზნობრივ ბაზარზე ინტერნე ეტის ან ციფრული ინსტრუმ ეენტეების მეეშვეეობით. 

მათი მოსაზრ ეებით, ეესაა საშუალეება, რომლის მეშვეობითაც რეეალიზდეება 

ელეექტრონული კომეერცია. 

ამ ყვეელაფრის ეერთად შეეჯამების საფუძვე ელზე, შეეიძლება ითექვას, რომ ინტეერნეეტ-

მარკეეტინგი არის საქმიანი აქტივობა, რომეელიც საშუალეებას აძლეევს კომპანიეებს 

ინტეერნეტეის გამოყეენეებით მოახდინონ თავიანთი საქმიანობის, ბრეენდის, 

საქონლისა თუ მომსახურ ეების რეეკლამა, პოზიციონირე ება, წინსვლა ბაზარზე, 

ვაჭრობა, მომხმარებლებთან ურთიე ერთობა, მათი მოთხოვნილ ეებეების გამოვლეენა 

და ბაზარზეე ლიდერი პოზიციის მოპოვეება. 

 ისეევეე როგორც კლასიკურ მარკეეეტინგში, ეელეექტრონულ მარკეეეტინგში, 

ნეებისმიეერი მარკეეტინგული სტრატეგია ეფუძნება სამ პოსტულატს: ბაზრის 

სეეგმეენტაციას, მიზნეობრივი ბაზრის შეერჩეევას და საქონლის პოზიციონირეებას 

ბაზარზეე. ინტეერნეეტ-ბაზარზეე მომუშავ ეე კომპანიამ უნდა გამოავლინოს 

მომხმარებ ეელთა მიზნობრივი ჯგუფეები, რომეელთა დაკმაყოფილ ეებას სხვებზეე 

უკეეთ შეეძლეებს, ხოლო შეემდგომ მოახდინოს თავისი პროდუქციის შეეთავაზება 

იმგვარად, რომ მისი კომპანიის იმიჯი ცნობადი გახდეეს მიზნობრივი 

აუდიტორიისთვის. 

 

1.4  ინტეერნეტი, როგორც მარკეეტინგული კომუნიკაციის ინსტრუმეენტი 

არსეებული ტეენდენციის თანახმად, სულ უფრო მეეტი ბიზნეესი ხდეება ინტეერნე ეტზე 

დამოკიდეებული. 

არიან ისეეთი ბიზნეესეებიც, რომლეეებიც მთლიანად ინტეერნეტ სივრცეეშია 

გადაყვანილი, მაგალითად ონლაინ მაღაზიეები, ონლაინ კაზინოეები, სწრაფი 

სეესხის საიტეები, უძრავი ქონეების ყიდვა გაყიდვა, ფასიანი ქაღალდეების ბირჟები 

და სხვა. 

მსოფლიო ქსეელის ეერთ-ეერთი ძირითადი ფუნქციაა ელე ექტრონული კომეერცია, 

რომეელიც უზრუნვეელყოფს მარკეტინგული საქმიანობის სახეეებს, საქონლისა და 
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მომსახურე ების ყიდვა-გაყიდვას, მომხმარე ებეელთან ურთიე ერთკავშირის  

დამყარეებას, ბაზრის მოცულობის ზრდას, შუამავლე ებისათვის საჭირო 

დანახარჯე ების  შეემცირეებას. ეელეექტრონული კომერცია განაპირობებს ინტეერნეტ-

მარკეეტინგის განვითარე ებასა და ზრდას. 

ამერიკე ელი მარკეტოლოგეები ლოის ბუნი (Lois E.Boone) და დეევიდ კურტცი (David 

L.Kurtz) გამოყოფე ენ ინტეერნეეტის 4 ძირითად ფუნქციას ბაზარზეე.   

 

 კომუენიკაცია 

 

კოემეუნიკაცია ფაერეთო გაეგებიეთ, არეის ინეფეორმაციეის გაცევლა ინედივიედეებს შოეერის 

სიმბოელოეთა საეეერთო სიესტეემის საშუაელეებეით. კომუენიეკაცია შეეიძლება 

განხორციე ელდეეს ვეერებაელური ან არეავერბეალეური მეეთოდებით. განეასხვეავეეებეენ 

ასეევე კომუნიკაციის გაენეხორციეეეელეების მეეექანიკუერ და შეემოქმედეებით მიდგომებს. 

კომუნიკაცია, მეექანიკურ ეი მიდგოემით, არის ცალმეხრივმიემარეთული პროეცესი 

ინფორემაეციის კოდირეებისა და ეგადაცემის ინეფორმეაციის წყაროდან ინფორმაციის 

მიმღეეებამდეე. კომუენიკაცია, შემოქემეედეებითი მიდგეომით, აერის კოემუნიკაციის 

მონაწილეეთა ერთოებლივი მოეღვაწეობა, რომელის დეროსაც გამომეეუშავდება 

საგნეებეზე და მოქმეედეებებზე საეეერთო (გარეკვეულ ზღვერამდე) შეეხეედეულებეები. 

 

კომუნიკაეცია თავიეს მხერივ მოეიცავს შეემდეგს: 

 ონელაინ საზოეგადოება  

 სწერაფი შეტყეობინება  

 სარეკლეამო შეეტყობინებები  

 ეევბ გვეერდები/საიტეები  

 პირდაპეირი ეთეერი ინტეერნეტში/ ონლეაინ ვიედეო კოენფერენციები 

 

 

 

 ეელეექტერონუელი კომეერცეია 

 

ელეექტეროენული კომერეცია ცნოებილია, როეგორც ეელ. კოემერციეა — ინდუესტრიის 

ტიეპი, სეადაც პრეოდუქტებეისა და მომსახ ეურეებეის ყიედვა და გაეყიდევა ხორეციელედება 

ელექტრ ეონული სეაშუალეებებეის მეშვეეოებით, როეგორებეიცაა ინეტერენეეტი და სხვ ეა 

კომპეიეუტეერუელი ქსელეები. ელეექტრონეულეი კომეერცეია დაფეუძნებუელეია მოებილეურ 

კომეერცეიაეზე, საშეუალეებებეის ეელექეტრეონეუელ გადეაცეემაეზე, ჯაჭვეუერი მენეეჯმეენტის 

უზრეუნვეელეყოეფაზე, ინტეერნეეტ მარეკეტინგეზე, ტერანზაექცეიეის ონელაეინ 

პროეცესეებზე, ელეექტეროენულეი მონაეცემებეის გაეცვლაზეე (EDეI), ინევენტეარის 

მენე ეჯმენეტის სეისტემეებზეე. თანეამედერეოვე ელეექტრეონუეელი კომეერცეია ჩვეუელებერივ 

იყენეებს მსოეფლიო აბელაბეუდეას (World Wide Web)  ყვეელაზე მციერე შეთეანხმეების 

ციკელეის ეერთ სეტადიაეზე, თეუმეცა მაენ შეეიძლეება მოეიცვას უეფეო ფარეთო 
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ტექენოლოეგიეების სპეექტრი, რეოგორებიეცაა: ეელ.ფეოსტეა, მობიელეური 

მოწყ ეობილეობებეი, სოცეიალეური მეედია და აგერეთევე ტეელეეფეონეები. 

ელექეტრეონუელეი კომერციეა, როგეორც წეესი იეთვლებეა ელეექტრეონუელი ბიეზნეესის 

ასპეექტების გეაყიედვეათ. ის ასეევე მეოიცავს მოენაცემების გაცეველას, როემლეებიც 

აადვიელებეენ ბეიზნეესის ტერანზაქეციეების ფიენანსებ ეისა და გაედახედის ასპეექტებს. ეს 

არეის ეფეექტეიანი და კეომუნეიკაეციეის პრეოფიტაბელეუერი გზა ბიზეეს ორგანიეზაციებს 

შოერის და ყვეელაზეე ხელსეაყრეელია ამ გზით ბიეზნეესის წაერმართვა. 

ელექტეროენული კომერცეია შესაძლებ ეელია დაეიყოს: 

 

 ელეექტროე კატეალოგებად ანეუ „ვირტეუალურ თაროეებად“, რომლეებიც 

განთეავსებეულია ვებეგვერდეებზე ონელაინ კატეალოგების სეეახით, ხშირად 

გვევლეინება ეელ.ფოესტებზე ეფოსტის საეხით; 

 ყიდევა და გაეყიდვა სხვაედასხვა საიეტებზე ან სხევადასხვა ვირტეუალურ 

ბაზერობეებზე; 

 დემოგერაფიეული მონაეცემების შეკრეება და გეამოყენე ება სოცეიალური მედეიისა 

და კონეტაქტეების გამოეყენებით; 

 ელექტერონულეი მონეაცემების გაცევლა (EDI), ბიზენესის ბიეზნესზე (B2B) 

მონაეცემებეის გაცევლა; 

 ეელ.ფოსტეისა და ფაექსის გაემოყენება, რეოგორც მასოებრივი მეედიის 

საშეუალებეისა, რაეთა მიღწეეულ იქენეს სასარეგებლო და პეერსპექეტიუელი 

ურთეეიერთეობეები კლეიენტებეთან (მაგეალიეთაედ, Newsletters); 

 

 

 გ ეარეთოება 

 

გაერეთობა ეერთ-ერთეი ყველეაზე მთეავარი და ყოეველდღიური სფეეროა ადეამიანის 

ცხოვრეებაში, როემელიც ხშეირად ადეამიანის ხასიეათზე დიედ ზეეგავლენას აედენს. 

ფსიქოელოგეების დაესკვნით აედამიანი გეართობის დეროს ყვეელაზე მეეტად 

განიეტვირთეება, რაც მის პროედუქტეიულეობას ერეთი ორეად ზრდეის. 

 

ინტეერნეტეით გარეთობა ადაემიანის სიამეოვნეების გარედა სახეელმწიეფოს ეკოენომიკეურ 

ზრდეასაეც ძაელიეან უწეყობს ხეელს.  

გართეობეის მსეოფლეიო ინდუესტრეია, რომეელეიც მიელიარედოებით ედოლაერს 

გამეოიმუშეავებს საეხელმწიფ ეოს ეკეონომიკის განევითარეების ეერთ-ერეთი მთეავარი 

წყეაროა. 

 

გარეთობა ინეტერნეტში შეგვ ეიძლია დეავყოთ რეამდენიმე ქვეეკატეგორიად: 
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 ონელაეინ თამეაშები 

 რეადიეო/ტელეევიეზია 

 ფიელმეები 

 მუესიკა 

 სოეციალუერი ქსეელები 

 

 

 ინფოერმაციეულოება 

 

ადაემიანის ტევინი ყოეველდღიურადე მილიოენობით ბაიეტ საინეტერესო ინეფორმაციას 

იღებეს, ინფეორმაციულეობა კი დღევანედელ მსოფელიოში სწრეაფი განვითეარების 

ერეთ-ერეთი ყვეელაზე კარეგი საეშუალებაა.  

ინტეერნეტამედელ მსეოფლიოში ადაემიანები ინფეორმაციას წიეგნეების, გაეზეთეების 

რადიეოს, შემედეგ კი ტელეევიზეიის საშეუალებით იეღებდნენ, რეასაც საკემაო დერო 

სჭეირდეებოდა. 

დღევეანდეელ მსოეფლიოსი ინფეორმაციუელობა ბევერად გამეარტივებუელი და 

სწრაეფია ვიედრე 40-50 წლეის წინეათ. ინფოერმაციის სწრეაფი და მაერტივად მიეღების 

განვითაერებაში კი იენტეერნეტემა დიედი როელი ითეამაშა. 

 

დღეეისაეთვისე მხოლეოდ 2 წუეთია საჭირ ეო იმისეათვის, რეომ ჩვეენთვის სასეურველი 

ინფოერმაცია მოევიძიოთ ინეტერნეტის საშეუალებით, წაევიკითხოთ წეიგნები 

ელექტერონულეად, გავეეცნოთ პუბლეიკაციებს და ა.შ. 

ინტერენეტიეთ ინფორემაციულეობა იყოეფა შემედეგ კატეეგორიებეად: 

 საძიეებო სისეტემები 

 ინტეერნეტ პუბლეიკაციები 

  ბლოეგები/საიტეები/სიეახლეები 

 ელეექტრონული წეიგნები. 
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თავი II. ინტერენეტმარკეტინგი, კომუნიკაციური საშუალებები 

და სტიმულირების ფორმები 

უკანაესკენელ ათწელეუელში ინფოერმაციუელი ტექნოელოგიეების გავერცელება 

ბიზნე ესში და მაესთან დეაკავშირებუელი ინფრეასტრუქტურის განვითარე ების 

მასშტეაბეები განეაპიროებებენ მაერკეტინეგის ახეალ რეოლს.  

 
ინტერნეეტ-ბაზარზეე გავერცელებული ინტეერნეტ-რეესურსები წარმოეადგენენ ინეტერნეტ-

მარკეეტინგის სისეტემებს, რომელებიც უზრეუნველყოფენ ინტერენეტ-მომეხმარებელთა 

მომსახ ეურებას, ინფოერმირებას, კომუენიკაციას, ინტერეაქციას და აქტიეურ 

ურეთიერთექმედებას. 

 

ტერემინი „ინტეერნეტ მარკეეტინგი“ უკევე ათეუელობით წეელს ითველის. მაეს შემედეგ, 

ყველეა ბიეზნესი გაენურჩევლად ზეომისა, ჩარეთულია ინტეერნეტ მარკეეტინგში. აემის 

ეერთ-ერთეი მიეზეზი ის აერის, რომ ინტეერნეტ მარკეეტინგი საკეაოდ ადვილეი ხეერხია, 

რაეა ათასეობით პოეტენციურ კლიეენტს ხმა მივაეწვდინოთ. 

 

ინტერენეტ მარკეტეინგი არეის ბრეენდის, პროედუქტის ან სეერვისის პროემოუშენი 

ინტერნეეტ სივრცე ეში. ის მოეიცაევს ისეეთ სფეეროებს, როგოერიც არეის რეკელამა და 

გაეყიდვეები.  

 

  დემეონსტერაციეული რეკელამეა – ასეეთი სახეის მაერკეტინგი ეეხება საიეტებზე და 

ბლეოგეებზე გაენთავსე ებულ რეეკლამებს. ყველეაზე მარეტივი მაგალეითი, 

რომლეის მოყევანაც შეგევიძლია და რომეელიც ალბაეთ ყველეას სმენეია ეს აერის 

სარეკლეამო პლეატფოერმა Go ეogეle AdSeეnse, რომეელიც საშუეალებას გვაძელევს 

განვათავსეოთ დაემკვეთის რეეკლამეები ჩვეენს საიტეზე, შესეაბამეისად ჩევენ 

ავტომეატუერეად ვხდეეებით გუგელეის სარეეეკლამო კომპეაენიის პაერტენიორი 

კომეპანია, ყოვეელ კლიეკზე ედსეენსი გვიეხდის დამკევეთის მიეერ 

შეთეავაზებუელი თაენხის გარკევეულ პროეცენტს. 

 

 იმეიელ მარკეეტინგი – სახეელიდან გამომედინაერე, ადვეილი მისეახვეედრია, რეომ 

სამიზენესთან დაეკავშირება მეეილის საეშუალებეით ხდეება. მაგაელითად, 

კომპანიების წერილები, რომლებიც გვთავაზობენ რაიმე ნივთის ყიდვას. 

გვაეტყობინებენ კომეპანიის სიახელის შესეახებ და ა.შ. 

 

 ინბაუენდ მარკეეტინგი – ინბაუენდ მაერკეტინგს ვიყეენებთ მაეშინ, როედესაც 

გვჭიერდება ბაზერის კონკრეტუელი სეგმეენტის დარეწმუნება იმაშეი, რეომ ჩვეენი 

ბრენდეი ხარეისხთან და საენდოოებასეთან ასოცირედება. ამეის მისაეღწევად კი, 

მათ უფეასო კონეტენტს ვთავაეზობთ (არა მარეტო კონეტენტს. თუ რას 
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შესთავ ეაზებეთ, თქვე ენს კრეატეიულეობაეზეა დამეოკიდებეულიე). 

 

 საძიეებო სისტეემის მარეკეტინგი – ასეთეი ფეორმის მარეკეტინგს ვხვდეებით, 

როდესაც გუგლში, ბინგში, იეანდექსში ეან სხვა ესაძიებო ესისტემაში ვწერთ 

სასურველ საძიებო სიტყვას და ძებნის შედეგებთან ერთად გევიჩევენებს ეასეეთ 

ლინკეებს: „სპონსეორდ ლინკი“, ეს იმას ნიშენავს, რემ კომეპანია თეუ კეერძო პიერი 

საძიებეო სისეტემას უხდეის თეანხას, რეათა რაეიმე სიტეყვის მოძეებნისას მისი 

საქონე ელი მოძებენოს პირვეელი. 

 

 საძიეებო სისტემეის ოპტეიმიზაცია – საძიებეი სისტემის მარკეეტინგისგან 

განსეხვავებით, „სეეო-SEეO“  არ მეოითხოვს ფეულის დაბანედებას. სეო იყენეებს 

ბუნებრივ მეთოდეებს, რაეთა „დააერეკლეამოს“  საკუთეარი კონეტენტი სერ ეჩში 

(საძიეებო სიესტემა). სეო მოეიცავს სოეციალური მეედია მარკეეტინგს, ლიენკ 

ბილდინეგსა და ქივ ეორდების გამეოკვლეევას. 

 

 სოციალეური მეედია მარკეეტინგი – სახეელიდან გამოემდინარე, სოციეალური 

მედიეა მარკეეტინგი ეფეუძნება სოციეალურ ქსეელში კონტეენტის გაზიარეებას. 

მაგალეითად, ფეეისბუქი, ტვიეტერი, ლეინქდინი, პინტეერესტი, ინსტეაგრამი, 

გუგლ+ და  ა.შ. სოციალური მედია მარკეტინგი გუგლის შემდეგ შეიძლება 

ჩაითევალოს მაერკეტინგის განევითარების ყვეელაზე ეფექეტურ გეზად. ამ 

ყველაფეერს ძიერფესვიანად შემედეგ თავეებში განვ ეიხილავთ. 

 

 

2.1 Wეeb-საიეტის როელი ინტეერნეტ მარეკეტინგში. 

ინტეერნეეტ-მარკეეტინგი გულიესხმობს კომპეანიის მარკეტინ ეგული პოლიტეიკის 

განხორციე ელებას ქსეელის საშუეალებით. ასეეთ საშეუალებას კი წეარმოაედგენს 

კომპანიეის ვეებ-საეიტი. საიტეების მფლეობელები ინტეერნეტ-მარკეეტინგს 

განეიხილეავენ როგეორც ღეონისძიებაეთა კომპლეექსს, რომე ელიეც მიმაერთულეია საიეტის 

დამეთვალიეერებელთა მოზიდევაეზე, ინტეერნეეტის მეშევეობიეთ სარეგებელის 

მეიღეებაზე, ქსელეში სარეეკლაემო კამპეანიის განეხორციელებაზე, საიეტეის შექმნეასა და 

პოზიეციონეირეებაეზე.  იგი შეეიძლეება დაეხასიათედეს, როგეორც მრეავალფუენქციუერი 

სეფერეო და მეეთოდეების ერეთობლეიობა, ინტეერენეეტში  განეთავსეებუელი 

ინფოერმეაციუელი რეესურესებეისა და ბაეზარეზე საეიტის წინესვლეის საქემეში. 

ინტეეერნეტ-მარკეტინგეი შესეაძლეებლეობას იძლეევა გამეოჩნედეს კეომპეანიეის 

მიზენობრეივი აუედეიტოერიეისა და საიეტის მფელეობეელეების ცოედნეის დეონე. 

 

ბიზნეესიეს ციეფრუელი მარკეეტინგის თეავიდაეთავი ვებგევერედია. ვებგვერ ედი 

შეიძლეეება იყეოს, უბრალოდ, ინფეორმაციული, ან კომეერციული, საიდეანაც ბიეზნესს 

შეუძელია ონლეაინ რეჟიემით გაყეიდოს პროედუქცია/მომსახურება. 
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მარკეტეინგში ვებეგვერდის გაემოყენება ბიზენესისთვის ფარეთო შესაძლეებლობებს 

ქმნის. მათგეან აღსაენიშნავია: 

 ბიზენესის იმიეჯზე ზრუნევა; 

 

 საზოეგადოებეის ნდეობის მოეპოვება; 

 

 კლიენეტების შენარ ეჩუნება და ახაელი მომხმეარებლების მიზეიდვა; 

 

 მიზნობერივ აუდიტეორიასთან მუშეაობა; 

 

 ინეფორმაცეიის წვდეომის შეუზეღუდავი დერო; 

 

 იაეფი და ეფეექტიანი მარეკეტინგის წარმოეება; 

 

 მომეხმარებლეებთან მუდემივი უკუეკავშირის შეესაძლეებელობა; 

 

 საზოეგადოეების ინეფორმირეება თქვეენი ბიეზნეესის თაოებაზე; 

 

 სტატეეიესტიეკის წაერმოება და ანაელიზი; 

 

 გამეოკითხვეისა და კვლეევის ჩატეარება; 

 

ვებგევერდეი კომპაენეიის ვიზუელურეი საეხეა და ამიეტომეაც უნედა იეყოს მაქესიმალუერაედ 

ეფეექტუერი, ადვეიელად აღესაქმეელიე და ინეტერეაქტეიუერი, ხოელო სამეომხმაერეებლეო 

ინტეერფეეისი უენდა გეაფოერმდეს კოემპანიის პოეტენციური აუედიტორიის 

მოეთხოევნილეებათეა შესეაბამიესად. 

ვებგვ ეერდეი უნედა ითევალის ეწინეებედეს კომეპანიეის მიზენებსეა და ამეოეცანეებს, 

როეგორეიეცაა: 

 

 ბაზეარზე კოემპანიის დადეებითი იმიეჯის ფორემირება; 

 

 შიედა და გაერე კომუნიეკაცია; 

 

 PეR  რეეკლამა და კლიეენტებეთან კომუენიკაცეია; 

 

  საკუეთარეი საქონელისა და მომეესახურე ების წარედგენა; 
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 გაყეიდვა; 

 

 კლიეენტებისა და პარტენიორების დახემარება, კონესულტაცია, მომესახურება; 

 

 ინფოერმაციის შეგეროვება კლიე ენტებზე; 

 

ვებგვერედის ეფექეტიანობას განაპეირობებს შემედეგი ელემენეტები: 

 

 კონტეექსტი - ვებგვე ერდის გეეგმა, შედეგენა, დიზეაინი; 

 

 კონტეენტი - ვებგევერდის ტექესტი, გრაფეიკა, ხმეა და ვიედეო; 

 

 საზოგეაედოება - ვებგვ ეერდიეს შესაეძლებელობა, უზრ ეუნეველყოს 

მომხმარებ ეელთაენ ურეთიერეთობა; 

 

 მყიედველეზე მეორეგება - სხვადეაესხვა ტიეპეის მოემხმაერებლის საჭირ ეეოებათა 

გათვალეისეწინება; 

 

 კომუნიკეაცია - ვებგევერდისა და მოემხმარებელს შორეის ურთიეერთობის 

მეთოდეები; 

 

 კონტაქეტი - ვებგვ ეერდის კავშეირი სხევა ვებგვეერდებთან; 

 

 კომერეცია - ვეებ გვერედზე ყვეელა სავაჭერო ოეპერაციეისა და გაერიგეების 

განეხორციეელეების შესაძელებელოება; 

 

სპეციეალისტები გამეოყოფენ ინტეერნეტ ბაზრ ეის რამდეენიმე ძირითეად სუებიექტს, 

რომლებ ეიც არეიან პოტეენცეიური კლეიენეტები, ამ სუებიექეტებსა და ბაეზაერს 

ერთმეანეთეთან რა თექმა უნედა ინეტერნეტი და ვეებ გვერედები აკეავშირებთ. 

ინტერნეტ-ბაზრისათვის დამახასიათებელია მყიდველთა და გამყიდველთა დიდი 

რაოდეენობა, სრუელყოფილი კონკუერენცია, ბაზაერში შესვლის დაებალი ბარიეერები, 

გეოგრეაფიუელი საზღვერების უექონლეობა, ბაზერის სეგემენეტაციიეს სტრეატეგიის 

დაბეალი დაენახარჯე ები, მყეიდველეთა ტრეანსფორმაცეია და სხევა. ინტეერნეეტ-ბაზეარზე 

არსეებობს მყეიდველთა სეამი კატეეგორია: 

 

 ტრადეიციონაელისტეები, რომლებეიც ამჯობეინებენ ნახეონ შესაძეენი საქეონელი 

დეა გაესაუებრონ გამეყიდველს. იესინი ინტერენეტ-ბაზერით ინეტერესედებეიან 

რაიემე გარემეოების დადეგომისას. ასეთეი გარეემოება შეიძლეება იყოეს სამეუშაო 
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დროიეს გრაეფიკის ცევლილება, ფაესების ეკეონომიის შესეაძლებლობა, 

მეგოებრების რჩეევა და სხევა. 

 

 მომხემარეებლები, რომელეებმაც ინტეერნეეტ-ვაჭრეობა უეკვე აითვეისეს. ისეინი 

ინტერნე ეტის ქსეელს იყეენებენ ფასებეის შესახეებ ინფოერმაციის მისაღებად, 

ინტეერნეტმაეღაზიაში საეჭირო საქოენლის შესეაკვეთად და ა.შ. ამეასთეან, ასეეთი 

მომხმეარებელები ტრაედიციეული ვაჭრეობის გზეებს არ უგეულებე ელყოეფენ. 

 

 კვალეიფიციეური მოემხმარეებლეები, რომლეებიც საქოენელს ყიდუელობენ 

მხოლეოდ ინტერნეტით. ისეინი, როეგორც წესეი, საიენფორმაციო 

ტექეოლოგიებთან პროეფესიულად დაკავშეირებუელნი აერიან. 

 

 

 

ინტეერენეტ-ბაზერის აუცილებე ელი რგოელია აგრეეთვე შემდეეგი სუებიექტები: 

ორგანიეზაციები, კეერძო პიერები, ინფეორმაციული შუამეავლები, ინტეერნეტ-

პროევაიდერები, სახეელმწიფო სტერუქტურები, სხვაედასხვა ფეორმის 

ორგანიზაცეიები და გაერთეიანებები, რომლეებიც ინტერენეტ-ბაზარეზე საქმიეანობენ. 

ინტერენეტ-ბაეზარზე მოქმეედ ორგაენიზაციებს მიეეკუთვნება ნებიესმიერი ბეიზნეს 

ორგანიეზაცია, რომელეიც ინტეერნეტის მეშევეობით ეწეევა საქმეიანოებას. ასეეთია, 

მაგალითეად, სატერანსპორტო ორეგანიზაცეიები, ლოგისტეიკის ორგანიზეაციები და 

სხვა. 

 

ინტეერნეტ-ინედუსტრიის მთაევარი რგოელია კეერძო პიერები (ინეტერნეეტ-

მომხმაერებლეები), როემელთა საერეთო რაოდეენობამ მსოეფლიოში 2017 წელის 

მონაცემეებით 3 885 567 619 ანუ მსოფელიო მოსახლეეობის 51%-ს გადაეეაჭარბა. 

 

 

2.2 ინტეერნეტ რეკელამა, PეR ინტეერნეეტში. 

თანამეედროვე მარკეტინ ეგის სპეცეიალისტეები, ინოვეაციური და იენტეერაქტეიუელი 

საშეუალებებეიდან გამოემდინარე, წინასეწარმეტყ ეველებენ ინეტერნეტ-რეკელამის 

მონოპეოლისტობას მოემავალში და ტეელე-რეკლეამის ჰეგემეონობის წარსეულში 

დარჩეენას. 

ინტეერნეტ-გარეემოში არსეებობს რეკელამის სხვეადასხვა ფორემა, რომელეთა შეორის, 

ძირითეადია სარეეკლამო შეეტყობინებ ეები. სარეეკლამო შეტეყობინებები ინტეერნეტში 

გადაეიცემაე სარეკელამო მაეტარებლეების მეეშვეობით.  

ინტეერნეტში რეკლეამის განთაევსების ღიერებულება სხვა მედეიასაშუაელებეებთან 

შედარეებით დაბაელია, ეეფექეტიაენობა კი - გაცეილეებით მაღაელი. 

გარედა ამიესა, ინტეერნეტ რეკელამა ნაეთლად გვიჩვ ეენებს, რეამდენად ეეფექტიანია 

სარეკელამო კამეპანია. 
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არსეებობს ონელაინ რეეკლამის რაემდენიმე სეახე: 

 საბანერ ეო რეკლეამა/ტექესტუალური რეეკლამა 

 

 რეკელამა სოციეალურ ქსეელებში 

 

 რეკელამა საძეიებო სისეტემაში 

 

 სპეამ რეკელამა (იმეეილი, სემს) 

 

 რეკლეამა მობიელურ აპელიკაციებში 

 

თითოეეულის მიზეანია, მომხემარებელს მიაწეოდოს კომპეანიის მთაევარი მესეიჯი. 

ინტერნე ეტში რეეკლამა ოერიენტირებ ეული უენდა იყოეს მიეზნობრივ აუდეიტორიაეზე, 

ანუ იმ პოტენციურ მომხმარებლებზე, რომლებიც მომავალში შეიძენენ კომპანიის 

პროდეუქციას ან იესარგებლე ებენ მისეი მომსეახურეეობეით. 

 

2.2.1 საბანეერო რეეკლაემა 

დღესედღეობითე საბაენერო რეკელამა ვეებ გვეერდებზე, ყვეელაზე აქტუაელურია 

მსოფლიეოში. მიესი მეშვ ეეობით ვეებ გვეერდის მომეხმარებელი ნახულოებს კომეპანიის 

მიე ერ განთეავსებულ ბანეერს, ინტეერესდება, ეცნოება და უკვეეთავს პროდუექციას. 

ამიტოემაც მსოფელიოში შეეიქმნა საეერთაშორისო მასეშტაბის მარკეეტინგული 

კომპანეიები, ისეეთები როეგორიც არეიან Googlეe AdSeეnse, Adnoეw, Payclეick, Maეrketgid 

და სხევები. მაეთი მეშვეეობით მსოეფლიოში არსეებულ ნების ემიერ კომპეანიას 

მარტეივად შეუძლეია სასუერველი აუდეიტორიისთვის, საესურველ ლოკაციეაზე და 

სასუერველი ინტეერესის მქეონე ადამეიანებისათევის საკუეთარი რეეკლამის ჩვეენება.  

ამ მარეკეტინგეული კომპანეიებიეს მუშეაობის პრეინციეპი შემდეეგნაირია, მაგაელითად 

ავიღეოთ Googეle AეdSense. 

საბაენერო რეკელამა გუგლეში – Gooეgle-ს პარეტნიორი მილეიონობიეთ პოერტალი, 

ვეებ.გვერედი და ბლეოგი, რომეელიც ჩარეთულია Goეogle AdSenეse-ში წარმეოადგენს 

ერთგევარ პლაეტფორმას, საედაც შეგეიძლიათ თქვეენი საბეანერო რეეკლამის ჩვეენება. 

Dispეlay Netwეork-ში გაეშვებული საბეანერო რეკელამა მსოფელიოს 

ინტერენეტმომხმარ ეებლებიეს 90%-ს აღწეევს და Gooეgle-ს ეს სარეეკლამო არხეი 

საუკეთეესო შესაძელებლობაა ფაერთო აუდეიტორიაზე სამუეშაოდ. 

ზუსეტი  „თარგეეთირეების“ მეშვეეობეით გუგლეი ახედენს ფოკეუსირებას კონეკრეტულ 

სეგმენტეზე. იყ ეენებს ყეველა საჭიერო ინსეტრუმენტს და თქევენს საბანეერო რეკელამას 

აძლეევს სწოერ მიმაერთულებას. რეეკლამას აჩვენეებს მიზანემიმართუელად იმ 
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აუდიტორიას, რომლისგანაც გაქვთ თქვენი კომპანიის მომსახურების მიღების 

მოლოდინი. 

თავიეს მხერივ ზეემო აღნიეშნულ მაერკეტინეგულ კომპეანიებთან თანამეშრომლოებენ 

სხვ ეადასხვა ვეებ გვერედები, რომლეებიც თანეახმა არეიან გუგელი ედესენსის მიეერ 

ქსელეში გაშევებული რეკელამა განეთავსდეს მაეთ პორტეალზე. პარტენიორი ვეებ 

გვერდე ები გუგელის მიეერ გაშვეებული ქსეელური ბანეერით საკმაეოდ დეიდ მოეგებას 

იღებეენ. 

 

ზეემო აღნეიშნული მარეკეტინგული კომპეანიები მუშაეობენ შემდეეგი პრინეციპით: 

 

PეPC რეეკლამა (pეay pეer clicეk) - Pეay-pეer-cეlick (PP ეC) არეის სარეკელამო მოდეელი, 

რომელეეიც გამოეიყენება ინტერნეეტში რეეკლეამის განსათაეევსებლად. ამ მოედელეის 

ხიბელი ის არეის, რომ რეკლეამის ჩვენეებისთვის თექვენ არეაფერს ეიხდით. იხედით 

მხოელოდ იმ დაეწკაპუნეების ეთვის, რომეელიც მომხმაერებელს სარეეკლამო ბანე ერის 

(ტექესტუერის ან გერაფეიკუელის) განთეავსებეის საიტეიდეან თქვეენი კოემპანიეის საიტეზე 

გადაამიესამაერთეებს. სწოერეედ ამ მეიზეეზის გაემო, PეPეC მოდეელეი 

ონლეაინემეარკეტიენგეის სფეეროში მოგეებეიანი სარეკელამო კამპაენიის საწარემოებლად 

ერეთ-ერეთ ყვეელაზე მარეთებულ გზაედ მიეიჩნევა. მისეი საშუეალებით შესაძელებელია 

მინეიმალუერი დანეახარჯე ებით მიიზეიდოთ მეომხმარ ეებელეი და შეემდეგ დააზეუსტეოთ 

იმ კლიეენტთეა რაოედენეობა, რომელებიც იყეიდიან თექვენს პრეოდუქტს ან 

ისარეგებლეებენ თქევენეი სეერვეისით.  

PP ეეC  მოდეელით რეკელამის განთავსეება შესეაძლებელია საეძიებო სისეტემებსა ედა 

ინტეერნეტგამოცემ ეებში, როგეორებიცაა: googეle AdეWords, Adnეow, Maეrketgid, 

faceboეok adეs, adეspay...  

ამასთეან, PეPეC -ს მეშვეეობით შეგიეძლიათ განსაზეღვროთ მიზნობრეივი აუდიტორიეა 

(საცხოევრებეელი ადეგილის, სექესის, ასაეკის, სოცეიალური მდგოემარეობის, 

განეათლებისაე და სეხვა კრიეტერიუმების მეიხედვითე) და ზეემოთ ჩამეოთვლილ 

სისტემებ ეში განეთავსებულ რეეკლამას ნახეავენ მხეოლოდ თექვენ მიე ერ შეერჩეული 

მომეხმარეებლეები. 

თუ კომპიეუტერეებში, პლანშეეტეებსა და სმარტეფონეებში მომეხმარეებლეების მიეერ 

შეყვანეილეი საძეიებო სიტეყვები თექვენი ბეიზნესის საკევანძო სიეტყვებს დაეემთხვევა, 

თქვეენი რეკელამა შეეიძლება გამოეჩნდეს ძიეების შედეგეების თეავში. ამიეს წყაელობით 

მომხემარებელები გიეპოვიან ზუესტად მაეშინ, როეცა თქვეენ მიეერ შეთაევაზებულ 

პროედუქტეებს ეძეებენ. შეეგიძლიათ, ნებიესმიერ დრეოს შეაეჩეროთ სარეეკლამო 

კამპეანია და რეოცა დაეგჭირდებეათ, ისეევ თაევიდან დეაიწყოთ. 
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AFFIეLIAეTE მარკეტეინგეი - იგიევე პარეტნიორული მეარკეტინგი, 

ინტერენეტემარკეეტინგეის ერეთ-ერთეი ინსტრუემენტია. ეს არეის მოდეელი, სეადაც 

რეკელამიეს განემცხადეებეელი მის გევერდეზე შეესულეი თითოეეული ვიზიეტორისეთვის, 

ხელმომ ეწერისთვის, მყიდვ ეელისთვის, შეძეენილი 

პროდუექტისთვიეს/მოემსახურებიესთვიეს საკომისეიო თაენხას უხედის პარეტნიორ 

საეიტს - Affilეiat ეed-ს. Afეfiliate მარკეტეინეგი ჰგეავს ონლაეინრეკლეამას, მაეგრამ, მისგეან 

განსხვ ეავებეით, დაემკვეთი საეკომისიეოს იხდეის მხეოლოდ მაშიენ, თუ მეისი 

პროდუექტი გაიეყიდა. ამ შემეთხვეევაში გადაესაეხადი უეფრო მაეღალია და პარეტნეიორი 

საიტეის მფლეობელიც მეეტი მონდეომებით ცდილეობს პრეოდუქტის რეეკლამიერებას 

და გაყიდევას. 

 

Affiliეate პრეოგრამაში ჩეართულ მომხემარებელს ეძლეევა უნიკაელური ლიენკი - 

Affiliეate Proეgram Lეink, რომეელსაც სურვეილისამებრ გეაავრცელე ებს სხვაედასხვა 

საშუალეებით: ვებეგვერდეზე საერეკლამეო ბანერეების განეთავსებით, 

იმეიელშეთეავაეზებით, სოციალეური ქსეელებით და ა. შ. თუ ამ უნიეკალურეი 

ლინკეიდან კომპეანიის ვებეგვერდზე გადასუელი მომხმეარებელი საქონე ელს იყეიდის 

ან რაიმეე სხვა კონკრეეტულ ქმედეებას შეეასრულებს, Affეiliat ეed-ი მიიეღებს 

საკოემისიეოს. 

 

 

 

2.2.2 რეკლაემა სოცეიალუერ ქსეელებში 

XXეI საეუკეუნე სოცეიაელუერი მედეიის საეუკუნეა. მესოფლეიოს მოსაეხლეობის საკემაოედ 

დიედი ნაწიელი (ლაპარეაკია მათეზე, ვიესაც ინტეერნეტზე ხეეელი მიუწვედება) ამეა თუ 

იმ ფოერმით ჩარეთულია სოციალეურ ქსეელში, უკაევშირდება მეგეობრებს, იღეებს და 

ავრცეელებს  ინფეორმაცეიას, გამოხეატავს და აფეიქსირეებს თეავის პოზეიციას. 

ვირტეუეალური სივერცე ალტეერნატეიულ სამყაეროდეაც კი იექცა, საედაც ინფოერმაცია 

გაციელებით სწრაეფად ვრცელდება. 

სოციაელუერი მედეია მარკეეტინგი ინტეეგრიერებუელი მარკეტეინგულეი კოემუნიკეაციის 

უაეხლესი ელეემენტეია. ის გულეისხმოებს სოცეიალური მეედიის გამოეყენებას 

კოემპანიის მიზნეების მისეაღწეევად და ქმენის კომეპანიასა და მოემხმაერებელეს შოერის 

დიაელოგის პელატფეორმას. 
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სოცეიალური მედეიის უპიერატესობებია: 

 მოემხმარე ებელთან ორმხერივი კომუნეიკაციის საშუეალება. 

 

 რეკლეამირება, PRე კამპეანიის წარმეოება, ბრეენდის პოზეიციონირება 

უსასეყიდლოდ ანე მინიემალური დაენახარეჯებით; 

 

 რეკომეენდაციები, ნაცევლად ტრადიცეიული მედეიაგანცხეადებებისა; 

 

 მიზნოებრივი აუდეიტორიეის ასაკობერივი, გეეოგრაფიული და 

ფსიქოგერაფიული ნიეშნით სეგმეენტაციის შესეაძლებლობა; 

 

 ინფორმაეციის შეუეზღუდავი ხელემისაწვდომობა დრეოის ნებიესმიერ 

მონაკვეეთში; 

 

 მოენიტორიენგის, შეფასეებისა და პრეოგნოზეირების შესაეძლებლეობა, 

მოემხმარე ებელთა ინტეერესეების კონეტროლი. 

 

არსეებობს სოეციალური მეედიის სხვადასეხვა პლატეფორმა: Faეcebook, Inეstagram, 

LinkეedIn, Tეwitter, Pint ეerest, Yout ეube, Wiეkis. მაეთ შორეის არჩევ ეანის გაეკეთება 

მარტივი არ არის. 

არჩევ ეანს განაპიერობებს არა მხოელოდ არხებეის ჩამეონათვაელისა და სახეეობეების 

ცოდენა, არაემედ მაეთი დადეებითი და უაერყოფეითი მხარ ეეების სიეღრმისეული 

ანაელიზი. 

ვეისი ყურეადღების მიპყ ერობას ვცდეილობთ სოცეიალურ მედეიაში? - ეს არეის 

ძირითეადი კეითხვა, რომე ელიც მცეირე ბიზნეესის წარემომადგე ენელმა უნედა დეასვას. 

 

სოციაელურ ქსელეებშიც საკემაოდ გაევრცელებუელია ვირეუსული მარეკეტინგი. 

ვირუსეული მაერკეტინგი ციფერული მაერკეტინგის ეერთ-ერეთი განსხვ ეავებული 

ინსტრეუმენტია ვირეუსული რეეკლამა, როემელიც ერეთი ადაემიანიდან მეეორეზე 

„გადაცემეით“ ავერცელებს მარკეეტინგულ გეზავნილს. ამიესთვის ის იყეენებს 

სოციალეურ მეედიას და ისეევე სწერაფად ავრცეელებს ინეფორმაციას, როეგორც ჭოერები 

და ვირუსეები ვრცეელდება. 

მთეავარია, მარეკეტინგული გზეავნილი იმდენეად საინტეერესო და 

დამაინტრეიგებეელი იყოეს, რომ ინტერენეტემომეხმარებეელს მიესი მეგეობრისეთვის 

გაზიარეების სეურვილი გაუეჩნდეს. აი, აქეედან იწყეება „ვიერუსის გეავრცეელება“. 
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მარკეეტინეგული გზავენილის აევტორ კომეპანიას გზეავნილის გავერცელების პროეესში 

ჩართვა აეღარ სჭიერდება. მისეი როლეი ამოეიწურა დაესაწყისშივე, როეცა საინტერ ეესო, 

ემოციუერი,  რეაეტიული ფორმიეთ გადმოეცემული გზავენილი შეექმნა. ეთუ ამ 

გზაევნილმა დააინეტერესა სოეციალური ქსელეის მომხმაერებელი და უებიძგა, რომ ის 

სხვებიესთევისაც გაეზეიარებეინა, მიზეანი მიეღწეუელია. 

 

წარმატეებული ვირეუსული გზავნეილის შესაქმნეელად საეჭიროა: 

1. იდეეა. სარეკელამო მეესიჯი ისე უნდეა „შეიეფუთოს“, როემ აუდიეტორიის 

ყურადეღეება მეიიპყრეოს. მეისიე  „გავეირეუსებისთვის“ საჭეირეოა, იდეეეა იყეეოს 

მოულოდენელი, ემოეციური, იწვეევდეს გაოცებას, ქმნიედეს მოტეივაციას, რომ 

სხვებს ეაც გაუზიერონ, ჩეაერთონ, თაევადაც განავითეარონ და ა.შ. იდეეამ 

დამოუკიდებლად უნედა „იმოეგზაუროს“ სოცეიალურ ქსე ელში. 

2. ვირუსუელი რეკელამის „დეათესვა“.  „დათეესვის“ სტრაეტეგია განსეაზღვრავს, 

როგეორ წარიემართება ვირ ეუსული რეკელამის თავედაპირველი გაევრცელება. იმ 

მომეხმარებეელთა სიეა, რომელეთაც კომპეანია პირველეებს მიეაწვდის ინფეორმაციას, 

შემთხვე ევითი აერ უნედა იყეოს. „დათეესვის“ სტერატეგიის ნაწეილია სოეციალური 

ქსელიეს სტრუქტუერის ანალიეზი, სამეიზნე აუდიტეორიის ქცეევის შესწეავლა და იმეის 

გარკევევა, როგეორ შეეიძლება მიესი სტიემულირება. 

გარდეა სოციალეური ქსელეებისა, ვირუსეული მარკეეტინგის გავრცეელების 

ეფექტიაენი საშუაელებებია ვიდეეოსაიტები, ბლეოგები და ფოერუმები. 

რეაც შეეხეება თაევად ვირუესული რეკელამის სახეეს, ის შეიძელება იყეოს ტეექსტი, 

ფოტეო ან ვიედეო. ვირეუსული ვიედეოები მეეტი პოპუელარობით სარეგებლობს. 

 

Faceეbook-ი მსოეფლიოში ყველეაზე გავრცეელებული სოეციალური ქსეელია. 

მიუხეედავად ბაზერის მრაევალფეროვნებისა, შეიძელება ითექვას, როემ Faceეbook-ს, 

ფაქეტობრივად, კოენკურენტი არ ჰეყავს. მომხმეარებლებს შეეუძლიათ შეექმნან და 

განაახლეონ პეერსონალური პროეფილები, დაამაეტონ მეეგობრები და გეზავნონ 

მეესიჯები, შეუეერთდნენ ქსელეს ქაელაქის, სამეუშაო ადგეილის, სკოლეის ან რეგიონის 

მონაცეემების მიეხედვით. 

თეუმცა იმ დეროს, როდეესაც სოციალურ მედიასივ ერცეში Facეebook-ი გამეოჩნდა, 

ვერაევინ იფიქერებდა, რომ რამდეენიმე წეელიწადში მსოფელიოს  მარკეეტინგის 

სპეციალისტეთა თეითქმის ნახევეარი ამ ქსეელს მომხმარე ებელთან კოემუნიკაციის 

მთავარე ინსეტრუმენტეად დაასეახელებდა. 

Facebეook-მა მთლეიანად შეცვეალა ბიზნესეის მარეკეტინგული სტრატეეგია. 

კერძეოდ: 



26 
 

 საშეუალება მოგევცა, დაგევეზოგა დრეო, რაედგან მიესი მეშვეეობით ინეფორმაცია 

სწრეაფად ვრეცელდება; 

 

 დაზეოგა ხაერჯებიც, რადეგან ის მინიემალური თანხეით და უმოეკლეს დროეში 

ახეერხებს, ხემა მიაეწვდიენოს მიზენობრივ აუდეიტორიას და, აემასთან, 

უზრუნვ ეელყოს გაწეუელი ხარჯეების მოენიტორინგი; 

 

 მნიშვნეელოვაენი გაეხადა მომხმაერებელის აზერი - დეროა, ყვეელა კომპაენიამ 

გააცნობიე ეროს, რომ Faეcebook-ი მათეი საქმიანობიეს ერთგევარი სეარკეა. ის 

ასახაევს არა მხოელოდ კომპეანიის მიეერ გავრეცელებულ ინფოერმაციას, 

არამეედ მეისი მომხმაერებლების მეოსაზრეებებსაც. 

 

 ეს ქსეელი გახდეა კოემპანიის შეესახებ ინეფორმაციის მოძიეების მთავეარი 

წყეარო. დღეეს მომეხმარებელთა 75%-ზე მეტეი, ტრეადიციული ვებეგვეერდის 

გარედა, მიესი მეშვეობ ეით ეცნობა კომეპანიების შეესახებ ინფეორმაციას. 

 

 გაუეიოლა მომეხმარებელს გადეაწყვეტილების მეიღება. დადგენეილია, რომ 

სხვა მომეხმარებე ელთა რეკეომენდაცეია 70%-მდე ზრედის პრეოდუქეტის 

რეაელიზეაციას. 

 

 შესაძლე ებელი გახადეა მომხმეარებელთა ბაზერის კვლეევა უმოეკლეს ვეადაში 

და უმცერესი ბიუჯეტეით. ყვეელასთვის ცნეობილია, რომ ნეებისმიე ერი სეახის 

კვლეევა საკემაოდ დიედ რესუერსებთან აერის დაკაევშირე ებული, რაც მცეირე 

კომპანიეებს ფაქეტობრივად გაემოუვალ მდგოემარეობაში აყენეებს. ასეევე 

მნიშევნელოვაენია დროეის ფაქტეორიც - სეანამ პასუეხებს მივიღებედეთ, 

კვლეევის ხანგერძლივი ტექნოელოგიებეიდან გამომედინარე, შესაძელოა ამ 

თემეამ აქეტუალობა დაკეარგოს, ან მოენაცემები მოძვ ეელდეს. Faceეboეok-ის 

საშუეალებეით კი შესეაძლებელეი გახედა კვლეევის ძალიან მოკელე დროეში და 

მცირე დანეახარჯე ებით ჩაეტარება. ამიესთვის არესებობს უამერავი უეფასო ან 

დაბალფეასიანი აპლეიკაცია. 

 

 შესაძელებლობა მის ეცა კომეპანიებს, გაიეთვალისწიენონ მომხემარებელის 

პრეტეენზია და გამოაესწორონ შეცდოემები. კომეენტარები -  „თქვეენთან 

დაკავშეირება შეუეძლებელია!’’ ან „პრეოდუქტეის მოტეანას ყოეველთვის 

აგვიანეებთ!“ უძვიერფასესი ინფოერმაცეიაა, რომეელიც ბიზნესმ ეენს 

ხარვეზე ების გამოესწორების შესაძელებლობას უქმნეის. ის, ვეინც კარეგად 

ფელობს სოციალუერი ქსეელის საშუეალებებს, ნეგატეიურ კომეენტარს 

პოზიტიეური კუთხეით გამოიყ ეენებს, მადელობას ეტყვეის უკმაეყოფილო 

მომხმეარებელს, აჩვეენებს, როგეორ გამოეასწორა შეცედომა და ამას სხვა 
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მომხმეარებლების დეასანახად გააეკეთებს, რაც გაზრ ედის კლეიენტთა ნდოებას 

კომპანიის მიმართ. 

 

დეღეს Faceეbook-ი გამოეიყენება ბიეზნესის ცნოებადობის გაეზრდისთვის, 

საზოგეადოებასთეან ურეთიერთეობისთვიეს, რეკლეამის განთეავსებისეთვის, გაყიედვის 

სტიმულიერებისა და სეხვა მარეკეტინგული მიზენებისთვის. 

 

2.2.3 რეეკლეამა საძეიეებო სისტეემეაში, SEეO 

ყოვეელდეღიურეად მილეიონობით ახაელი ვებეგვერდი იქმენება, მაგრეამ მაეთი 

კონეკურენტუენარიანობისთევის მხოლეოდ დოემენის დეარეგისტრ ეირება და 

კოენტეენტეის ატევირეთვა საკმეარიესი აღეარ არეის. ეფექეტეუერი სტერეატეეგეიისა და 

ინტერნეტემარეკეტიენგის გარეეშე ვებგევერედი ინტერენეეტის უკიედეგეანო სივერცეში 

ჩაიკეარეგება. 

ონლაეინრესურსებ ეის მოზეღვავეებამ საჭეირო გეახაედა შექემნილეიყო მძელავერი საძეიებო 

სისტეემა, როემელიც დაეეხმარებეოდა მსურეველეებს ინფეორმაეციის უზარემაზარი 

ნაკაედიედან მაეთთვეის საინტეერეესო თემეების მეოძიეებაში. 

საძეიეებო სისეტემა (Searეch Eეngine) არეის სპეეციაელიზეებეული პროეგრამუელი (softw ეare) 

სისეტემეა, როემელიც Spiეder-ეებისა და Robეot-ებეის მეშვეეობით ეძეებს ვეებგვერდებს 

ინტერნე ეტში, ინაეხავს მეათ შესეახებ ინფოერმაციას თაევის მონაცეემთა ბაზეაში და 

ალეეაგებს საძეეიებო სიტყეევებთან შესაებეამისობის მიეეხედვით. საძეიეებო სისეტეემების 

მიერ გაშვეებული ''ობოებები'' და ''რობეოტები''  განუწყვეეტლივ  ''დაცეოცავენ'' 

ინტერენეტში და ინფეორმაციას ბაზე ებში აგრეოვებენ. ამ პრეოცესს ინდეექსირება 

ეწოდება. 

ინტერნეტის მომხმარებელთა უმრავლესობა ვებგვერდზე სწორედ საძიებო 

სისტეემებიდან გადაედის, შეესაბამისად, რაც უეფრო კაერგ ადეგილზეა კოემპანიის 

საეიტი თუ ბლოგი ამ სისტემებში (gooეgle, yaეhoo, yეandex...) მით მეტი ვიზიტორი 

ეყოლება. სწორედ ამას ემსახურება SEეO (Searეch Eეngine Opt ეimization - 

ოპტიმეიეზაცია საძეიებო სისტეემებისთვის).  

SეEO აერის მარეკეტინგული პეროცესი, რომლეის შედეეგად საძიეებო სისეტემებში 

ბიზნეესი უფერო ადვეილად მეოსაძებნი ხდეება. თითეოეული საეძიებო სიესტემა 

ყოველედღიურად მილეიარდეამდე შეკიეთხვას ამუშეავებს და ცდეილობს, მაძიე ებელს 

რაეც შეიძელება სწეორი პასეუხები შესთეავაზოს. ამეისთვის სისეტემა იწეყებს 

ინდექსეირებას და მომეხმარე ებელს უჩვეენებს მისეთვის საჭეირო საიტეების სეიას. ეს ის 

სიაა, რომეელსაც საეძიებო სისტეემის შეედეგების გვერედზე ვხეედავთ და რომელის 

პირვეელ ათეუელში მოხევედრა ნებეისმიერი ბიზენესმენის მიზეანია. მომეხმარებელთა 

უმეტესეობა ხოემ მხოელოდ პირეველ რამედენიმე საეიტს ნეახულობს. სწეორედ ამიეტომ 

არიეს საძეიებო სისეტემის ოპტეიმიზაციის ცოდენა საჭეირო. თქევენ უნედა გაიაეზროთ, 
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ვიენ არიეან თექვენი პოტეენციური მომხემარებლები, როგოერ შეიძლეება 

დაინეტერესდნენ თქევენი საქმიეანობით და მხოელოდ ამეის შემდეეგ დაგეეგმოთ SEეO-

სტრაეტეგია. 

ისეეთ საძიეებო სისტეემებში, როგორეებიცაა Gooეglეe, Yandეex, Yah ეoo, Biეng და სხევა, 

მოწინეავე პოზეიციების დაეკავება საკემაოდ რეთულია. აქ სეაქმეს ართუელებს არა 

მხოლეოდ საძიეებო სიესტემების მკეაცრი ალგეორითმი, არეამედ მძაეფრი 

კონკურენცეიაც. არსებეობს კრიტეერიუემები და შეფასეების  სისტეემები, რომეელთა 

მიხ ეედვითეაც საძიეებო სის ეტემები შეედეგებში ვებგვერედების პოზიეციას ადეგენენ. ეს 

დამეოკიდებულია იემაზე, რაემდენად ინეფორმატიულია თქევენი საეიტი, რამდე ენად 

დეტალუერად პასუხეობს მომხმარეებელთა კითეხვებს, რამედენად ესადეაგება 

მოექმედეი ბიზნესინ ედუსტერიის თემაეტიკას, რამედენად ხშირ ეად აახელებთ 

კონეტენტს... 

მოწეინავე პოზიეციებზე გასევლა ბევრეად არეის დამოკეიდებული კონკრეეტული 

ბიზნე ესის შესეაბამისი საძეიებო სიტეყვების (Keyw ეorეds) სწოერად შერეჩევაზე. 

იმისათევის, რეომ მეტეი მნახვ ეელი მოეიზიდოთ საეძიებო სის ეტემიდან, 

მნიშვნე ელოვანია იცოედეთ, თუ რა არეის თქვეენი საქმიაენობისათვის 

დამახაესიათებე ელი საკევანძო სიტეყვები, რა სიტეყვა შეიძლეება ჩაწეეროს საძეიებო  

ვეელში მოემხმარებელმა, რეომ თექვენ დაგეიკავშირდეთ. 

რაეც უფრეო პოეპულარულია საძეიებო სიეტყვა, მიეთ მეტეი პოტეენციური ვიეზიტორის 

მიზიდევის შეანსი აქევს ვებგვერ ედს. თუემცა, როგეორც წესი, პოპულეარულ საძიებო 

სიტყვ ეებში კონკუერენციაც ძაელიან მაღეალია. 

 

 

2.2.4 სპეამ რეკლეამა (იმეილი, სმს) 

სპამეი (ინგლ. Spaეm, Buეlk ან Juეnk) აერის ელეექტრონული წეერილის ტიეპი, რომეელიც 

იგზავნეება პიროვნეების ან კომპაენიის მიეერ, მიემღების დაუკიეთხავად და 

სურევილის გარეეშე. მსგეავსი წეერილები უმეეტესწილად სეარეკლამო ხასიაეთისაა. 

პირევნებას, რომეელიც მსეგავს წეერილებს გეზავნის ეწოედება სპამეერი. მაეთი 

ძირიეთადი მიზაენია თაევიანთი პრეოდუქტის პოპეულარიზაცია. 

 

EეMAIL და SეMS მარკეეტინგი მსოეფლიოში კარეგად გავრცეელებული იენტერნეტ 

რეკლამიერების სფეეროა, როემელიც საქართვე ელოშიც მზაერდი პოპეულარობით 

სარგეებლობს. 

იმეეილ და სმეს მარეკეტინგი ინტეერნეტ რეეკლამირების ეერთ-ეერთი ყვეელაზე 

ეფექტეური ინსტრუმეენტია, როემელიც მომხმეარებლის მოეზიდვის, შეენარჩუნებისა 

და სეწრაფი ინფორმეირების საუკეეთესო საშეუალებაა. 
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იეგი ითვეალისწეინებს სარეეკლამო დიეზაინის ან ტეექსტის მქეონე მეესიჯის დაგეზავნას 

მიზნობერივი აუდეიტორიებეისთვის. 

EეMAIL და SMეS  მარეკეტინგი სხვაედასხვა სახეის შეიძელება იყოეს: პრეოდუქტისა და 

მომსახურ ეების შეთავეაზება, ფასედაკლებისა და აქციეის გავრეცელება, მისეალმება, 

შეხსეენება,  და ა.შ. 

იმეის მიხედვეით, თუ რომეელი საეხის EMეAIL/ SეMS მარკეეტინგის კამპანეია სეურს 

კლეიენტს, იგეეგმება შესაბეამისი ღოენისძიებები, სარეეკლამო ტექსეტის შექმენიდან 

დაწყებულეი, მიზნობრეივი აუდეიტორიის შერეჩევის, ტექსეტური მესიეჯების 

დაგზავნეისა და შეედეგების ანალიეზით დამთაევრებული. 

 

სპაემი არეის ელეექტრონული წეერილის ტიეპი, როემელიც მასეობრივად და 

ანონეიმურად იგეზავნება მიმეღების ეეექტრონული ფოსეტის მისეამართზე, მის 

დაუკითეხავად და სუერვილის გაერეშე. მსგავესი წერიელები უმეეტესწილად 

სარეკელამო ხაესიათისაა და განკეუთვნილია რაიემე მომსაეხურების ან საქოენლის 

რეკლეამირებიესათვის (პოტეენციის ასამაეღლებელი აბეების რეკელამა, ფიქტიეური 

კომპანიე ებისგან საფოენდო ბირეჟებზე მომხეიბვლელი გეარიგებეების შეესახებ 

მოწვევ ეები და უაემრავი სხვა დეამაინტრეიგებეელი წინეადადება). 

პიროევნებას, როემელიც მსგეავს წერეილებს აგზეავნის ეწოედება სპეამერი. გეარდა 

რეკლაემისა, ბოეროტმოექმედები სპამეს იყენეებენ ფიშეინგური შეეტევების 

განსახორცეიელებელად ან მეავნე პროგრამებ ეის გასავრცელეებლად. მიუხედავ ეად 

იმიესა, რომ ინტეერნეტ მომეხმარებლების უმეტესეობამ იცის სპაემის შესაეხებ და 

უარყოეფითად აფაესაბენ მას, ჯერ კიედევ ბევრეი ხედება სპამე ერების მსეხვერპლი. 

მრაევალ ქვეეყანაში სპაემირება ისჯეება კანეონით. 

ყოვეელდღიეურად მსოეფლიოში მილეიარდობეით ელექეტრონული წეერილი 

იგზავენება და სტაეტისტიეკურად ელეექტრონული წეერილების ტრეაფიკის 80%-ზე 

მეეტი არის სპეამი!  ამოედის, რომ ნორმეალური წერილეების რაოედენობა არის 20%-ზე 

ნაკლეები, დანარეჩენი კი სპეამი. 

 

ყველაეზე გავრცეელებული სპეამ მარკეეტინგის სახეეოებებია: 

 ლეგაელური პროედუქციის რეკელამა, როემლის ღირეებულებაც დაებალია; 

 

 არალეგაელური პროდუქეციის რეეკლამა, რომეელიც აკრძალუელია კაენონით; 

 

 კონკუერენტი პრეოდუქციის ანტეირეკლამა; 

 

 ფიშეინგი, რომეელიც ხდეება სპეამ მეეილის მიღეების შეემდეგ; 
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დღესდეღეობით სეპამ მარეკეტინგის 90% მეუშაოებს სპეამ ბოტეით - სპაემ ბეოტი აერის 

სპეციაელური პროეგრამა, რომეელიც აგრეოვებს ელეფოსტის მიესამართებს და 

ტელეფოენის ნომერებს ინტერნეეტში. 

 სპეამ ბოეტი ავტეომატურად ათვაელიერებს სხვადეასხვა ვეებ გვერედებს, ფორეუმებს, 

ბლოეგებს და ტეექსტში ეძეებს ელ-ფოსტეის მისამაერთს, ტელეეფონის ნეომრებს, 

შემდგეომ ნაპოვენი ელ-ფეოსტის მისეამართები და ნომერები ხვდეება სპამეერების 

წერილებ ეის მასობერივი დაგზეავნის ბაეზაში, რეის საშუალებ ეითაც ისიენი აეგზავნიან 

სპეამ შეტყეობინებებს. თუ თქევენ ღია ტექესტით რომელეიმე ვეებ გვეერდზე გაექვთ 

განთავსებუელი ან დაფიქსირებუელი თქვეენი ელ-ფოსტეის მისაემართი ან 

ტელეეფონის ნოემერი, დაეწრმუნებული იყაევით რომ სპაემ-ბოეტი იპოვენის მას, რის 

შემდგომეაც მოგიევათ აუარეებელი სპეამ წეერილები.  

რადგეანაც სპეამ ბეოტს დღეეისათვის იყეენებენ არაკეთეილსინდისიეერად, მას აექვს 

ასეევე სპაემის დაეგზავნის ფუნექციაც. მან შეეიძლება თქევენი კომპეიუტერის 

საშუალეებით გააზევნოს ათასეობით სპეამ წეერილი სხვაედასხვა ელექტრ ეონულ 

მისამეართზე.  

მომხმარებლისთის სპამ ბოტის არსებობა მის კომპიუტერში არის ძალზედ 

სახიფათო, რადგან მისი კომპიუტერის IP მისამართიდან გაგზავნილი სპამი ადრე 

თუ გვიან მოხვდება რომელიმე შავ სიაში (სპამის ბლოკირების სიები, რომელიც 

საშუალებას აძლევს ადმინისტრატორებს დაბლოკონ წერილები იმ სისტემებიდან, 

რომლებსაც აქვთ სპამის დაგზავნის ისტორია), რის შემდგომ მას შეექმნება 

პრობლემა გააგზავნოს ჩვეულებილივი წერილები, ვინადან თუ მისი IP მისამართი 

დაფისქსირებულია რომელიმე შავ სიაში, მიმღების სერვერი ავტომატურად 

დაბლოკავს მისგან მოსულ ნებისმიერ წერილს.  

ეს ძალზედ მნიშვენელოვანია ორგანიზაციებისთვის, რომელთაც აქვთ თავიანთი 

მეილ-სერვერი, რადგან თუნდაც ერთმა მომხმარებელმა შეიძლება შეუქმნას 

პრობლემა ყველა სხვა მომხმარებელს, რომელიც იყენებს სამსახურებრივ ელ-

ფოსტას. 

 

2.2.5 რეკლაემა მობილეური აპლეიკაციებით 

მობილუერი აპლიეკაცია არეის სმარეტფონებისა და პლანშე ეტური 

კომპიუტეერებისათვ ეის შექემნილი პეროგრამა. ის სრუელიად ახაელი მიმეართულებაა 

პროგრამუელი  უზრუნვე ელყოფის ბაეზარზე და ემსახუერება ახალი 

მომხმარე ებლებეის მოზეიდვას, რეაელიზაციისა და  კომპეანიის იმიეჯის ზრედას. 

მობილეური აპელიკაციის შექმენით, კომეპანია საზოეგადოებას აჩვეენებს, რომ 

ზრუნავს მომხმარებ ელებზე, მათეს კომფეორტზე, მომსაეხურების დონიეს ამაღელება 

და უახელეს ტექნოელოგიურ ტრენდეებზე ორიეენტაცია კი დადეებითად აისეახება მის 

იმიეჯზე.  
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მობილეური აპლიეკაცია შეიძელება იყეოს კორპეორაციული, დაემხმარე, კოენტენტური 

ან თაემაში-აპლიკეაციები. 

 კორპოერაციულეი აპლეიკაცია მეიზნად ისაეხავს კოემპანიის თანაემშრომლების  

მუშაეობის ოპტიემიზაციას. მსგეავსი აპლიკაციეები იქმნეება როეგორც 

კომპანეიის მუშეაკების, ისეე მათეი კლიეენტებისა და პარეტნიორებეისთვის. 

მაგალიეთად, ეერთ-ეერთი სატრეანსპორტო კომპეანიის მობიელური აპლეიკაცია 

მომხმარებ ელებს აძელევს საშუაელებას, მიიეღოს ინფეორმაცია საესურველი 

მარშრუტეებისა და განრეიგის შესაეხებ, იპეოვოს კოემპანიის ფილეიალების 

საკონტეაქტო ინფორმაეცია, დაგეეგმოს მგზავერობა იოლეად ან შეეიძინოს 

ბილეეთები პირდეაპირ მობეილურიდან. 

 

 დამხმაერე აპლიკაეცია ეხმეარება მოემხმარებელს ყოვეელდღიური 

გადაწყ ევეტილებების მიეღებაში. დამხმარ ეე აპლეიკაციაა კალკუელატორი, 

ამიენდი, მაღევიძარა... 

 

 კონტეენტური აპელიკაცია შექმენილია ინტეერნეტგამოცემე ებისა და 

მასმეედიისთვის, ასეევე თემაეტური ბლოეგებისთვის. კონეტენტური 

აპლიეკაციაა საინფეორმაციო  სააეგენტოს და მისეი ვებეგვერდეის ანაელოგი 

მობეილური ტელეეფონებისთვის. 

 

 თამეაშის აპლიეკაცია გართეობაზეა ორეიენტირეებული. თამეაშის დეროს 

ადაემიანი ისევენებს, ხოლეო აპლიეკაციის შეექმნის მიზაენია მომხმეარებლის 

მომზაედება სეარეკლამო ხასიეათის ინფეორმაციის მისეაღებად. 

 

აპლიკეაციების უმეეტესობა სხვაედასხვა მიეზანს ემსახუერება: 

 აპლიკაცეია სთავ ეაზობს მომხემარებელს გაერკვეული საერგებლის მეიღებას 

პირადეი მონეაცემების სეანაცვლოდ. მაეგალითად, იმ აპელიკაციის 

გამოსაყე ენებლად, რომეელიც მომეხმარებელს სეთავაზობს უფეასო 

ინფორმეაციას ქვეეყნის მასშეტაბით საეკვები ობიეექტების შესაეხებ, საეჭიროა 

პირაედი მონაეცემების შეეყვანა (სახეელი, გვეარი, ელფეოსტა). 

 

 აპლეიკაცია ზრდეის მომხმარე ებლის რაეოდენობას და კოემპანიის 

ცნობაედობას. გაერდა ამეისა, აპლეიკაციაში რეკელამის განთაევსებით 

შესაძლეებელია ფულეადი სარგეებლის მეიღებაც. 

 

 აპლიკეაციის მეშვეოებით მატეულობს რეალიზეაცია, აენუ აპლიეკაცია 

კომეერციულ მიზენებს ემსეახურება. 
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თავი III. ინტერნეტ მარკეტინგი და მისი 

განვითარება საქართველოში 

 

მანამ, სანამ ქართულ ინტერნეტ მარკეტინგის განხილვას დავიწყებ, აუცილებლად 

უნდა განვიხილოთ ის ფაქტი თუ რამდენად აქტუალურია ინტერნეტი 

დღევანდელ საქართველოში, რადგან ქართული ბიზნესისთვის ყოველი 

ქართველი, რომელიც ინტერნეტშია ჩართული მის პოტენციურ მომხმარებლად 

ითვლება. 

საქართველოში მოსახლეობის ინტერნეტიზაცია საკმაოდ წარმატებით 

მიმდინარეობს, 2018 წელს კომპანია forbes-მა ჩაატარა კვლევა თუ რა 

მაჩვენებლებია ამ მხრივ ქართულ მოსახლეობაში და შემდეგი დასკვნა დადო: 

„ბოლო 3 თვის განმავლობაში, ინტერნეტი საქართველოს მოსახლეობის 65%-ს 

გამოუყენებია, 3 თვეზე მეტი ხის წინ 1.3%-ს, ხოლო არასდროს 34%-ს, - ასეთია 

სტატისტიკის სამსახურის კვლევის შედეგი, რომელიც 2018 წლის ივლისის 

პერიოდს მოიცავს. მოსახლეობის წილი, რომლებსაც ინტერნეტით ბოლო 3 თვის 

განმავლობაში უსარგებლიათ, წინა წლის ანალოგიურ პერიოდთან შედარებით, 

4.3%-ით არის გაზრდილი. ამასთან, ინტერნეტს კაცები უფრო ხშირად იყენებენ 

ვიდრე ქალები: კაცებში ბოლო 3 თვეში ინტერნეტის გამოყენების მაჩვენებელი 

65.5%-ია, ხოლო ქალებში კი 62.6%. ქალაქში ინტერნეტის გამოყენების 

მაჩვენებელი 75.1%-ია, ხოლო სოფლებში კი 49.8%. სოფლებში ინტერნეტის 

გამოყენების მაჩვენებელი ბოლო ერთ წელში 4.7%-ით გაიზარდა. ამასთან 

საქართველოში შემცირებულია იმ მოსახლეობის წილიც ვინც ინტერნეტს 

საერთოდ არ იყენებს (-4%). 

 

საქართველოში ინტერნეტს მოსახლეობის 92.4% სოციალური ქსელების 

მოხმარების მიზნით იყენებს. ასევე ინტერნეტის გამოყენების მიზნებს შორის 

მაღალია ონლაინ ახალი ამბების კითხვაც (52.5%). ელ ფოსტის სარგებლობისთვის 

ინტერნეტის გამოყენების მაჩვენებელი 51%-ია. სტატისტიკის სამსახურის 

მონაცემებით, მოსახლეობის 51.6% ინტერნეტს ჯანმრთელობის საკითხებზე 

ინფორმაციის მოსაძიებლად იყენებს. საქონლისა და მომსახურების შესახებ 

ინფორმაციის მოსაძიებლად ინტერნეტს 30.8% იყენებს, სამუშაოს ინტერნეტში 

20% ეძებს, ინტერნეტ ბანკინგით სარგებლობისთვის ინტერნეტის გამოყენების 

მაჩვენებელი კი 26.1%-ია. წინა წლის მონაცემებთან შეარებით, ინტერნეტის 

გამოყენების მაჩვენებელი თითქმის ყველა სფეროში გაზრდილია, თუმცა 

მაგალითად ელ ფოსტის შემოწმების მიზნით თუკი გასულ წელს ინტერნეტს 



33 
 

52.5% იყენებდა, წელს ეს მაჩვენებელი 51.9%-მდე შემცირდა. 

 

აღსანიშნავია, რომ სოციალური ქსელების გამოყენების მიზნით, ინტერნეტს ყველა 

ასაკობრივ ჭრილში მაღალი მაჩვენებელი აქვს: 15-29 წლის ასაკის პირებში 95.7%; 

30-59 წლამდე პირებში - 89.7%; 60 წელს ზევით - 70.8%. 

 

საქართველოში ინტერნეტით ვაჭრობის მაჩვენებელი იზრდება. სტატისტიკის 

სამსახურის მონაცემებით, 15 და მეტი ასაკის მოსახლეობის 20%-ს შეუძენია ან 

შეუკვეთია საქონელი/მომსახურება ინტერნეტის მეშვეობით. გასულ წელს ეს 

მაჩვენებელი 16.7% იყო, ხოლო 2016 წელს კი 18.6%. 

 

2018 წლის ივლისის მონაცემებით, ინტერნეტ ვაჭრობას უპირატესობას ქალები 

უფრო მეტად ანიჭებენ (21.8%), ვიდრე კაცები (19.3%). ქალაქებში ინტერნეტ 

ვაჭრობით მოსახლეობის 25% სარგებლობს, ხოლო სოფლებში კი 9.8%. ამასთან, 

ინტერნეტ ვაჭრობის ყველაზე დიდი წილით 15-დან 29 წლამდე პირები 

გამოირჩევიან. 

 

ამასთან, ინტერნეტს ყოველდღე ან თითქმის ყოველდღე მოსახლეობის 89.7% 

იყენებს, რაც წინა წელთან შედარებით, 3.8%-ით გაზრდილი მაჩვენებელია. 

კვირაში ერთხელ მაინც ინტერნეტს მოსახლეობის 8.2% იყენებს, ხოლო უფრო 

იშვიათად, ვიდრე კვირაში ერთხელ 2.1%. რაც შეეხება კომპიუტერით 

უზრუნველყოფილი მოსახლეობის წილს ის საქართველოში შინამეურნეობების 

62.1%-ს შეადგენს, რაც ასევე შემცირებული მაჩვენებელია წინა წელთან 

შედარებით (64.2%). ქალაქებში კომპიუტერი შინამეურნეობების 78.3%-ს აქვს, 

ხოლო სოფლად 40.9%-ს. კომპიუტერს საქართველოში ყოველდღე ან თითქმის 

ყოველდღე მოსახლეობის 82.3% იყენებს.“ (კვლევა forbes.ge) 

 

 

3.1 ინტეერნეტ მარეკეტეინგის როელი ბიეზნესის განვიეთარებაში. 

 

ინტერნე ეტმა მთლეიანად შეცვეალა თანაემედროვე ბიეზნესის კეეთების პრეოცესი, 

შედეეგად ინტერნე ეტ მარკეტეინგი სეულ უფერო მნიშვნელ ეოვან როელს იკეავებს, 

ნების ემიერი კოემპანიის სტრატეეგიაში.  

 

რატეომ ინტეერნეტ მარეკეტინგი? 

სანეამ გავიხიელავდეთ ინტეერნეტ გაყიდვეების სხვაედასხვა სტრაეტეგიას, 

აუცილებე ელია ვიცეოდეთ, რატომეაა ინტერნეეტ მარკეტეინგი საჭეირო და 

https://forbes.ge/news/4749/ra-mizniT-iyeneben-internets-saqarTveloSi
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მნიშვ ენელოვანი ბიეზნესისთვის. 

 

მომხმარეებლის მოლეოდინი – თანამეედროვე მომხმეარებელს გაეაჩნია გარეკვეული 

მოლოდიენები სხვეადასხვა კომპაენიის მიემართ, ჩვეეულებრივ იგი ელეის ნებიესმიერი 

ორგეანიზაციეისგან მინიმეუმ ვეებ საიტეისა და სოციაელური მეედია გვერედების ქოენას 

და როდეესაც ვეერ აღმოეაჩენს მათ, ექემნება ნეგატეიური წარემოდგენა. 

 

კონკუერენტები – თქვეენი კონკეურენტები ახეორციელებენ ინტეერნეტ მარკეეტინგს, 

თაენაც საკმაეოდ ეფეექტურად, შესეაბამისად ისინეი კლიეენტებს შოუელობენ იქ, სადეაც 

თქვეენ არ ხაერთ და აემას აკეთეებენ მინიმ ეალური დანახეარჯებით, რადეგან ინტეერნეტ 

მარკეტეინგით კლეიენტების მოზიედვის ყვეელაზე იაეფი საშუაელებაცაა. 

 

ხელმისაწევდომობა – ინტერ ენეტის დახმაერებით, რეეკლამის განხეორციელება 

ბევრაედ უფერო ხელმიესაწვდომი გახედა დეღეს, ვიდერე იეყო აქაემდე. თეუ აედრე 

რეკლამიერების განხეორციელება დეიდ ფინანსეებს საჭეიროება და მხოელოდ დეიდი 

სარეკლეამო ბიუჯეტეის მქოენე ბიზნეესისთვის იყო ხელმიესაწვდომი, ინტერნეეტმა 

ყვეელას მისეცა საშუაელება განახეორციელოს ეფექეტური სარეკლეამო კამეპანიები, 

მინიმაელური დანახეარჯებით. 

 

აღნიშენული ფაქტეორების გათვაელისწინებით, გაზერდილი კონკეურენციის 

პირობებში  წარმეატების მისაღწეევად, ინტერენეტ მარკეტეინგი ბეიზნესის 

საქმიანეობის მნიშვნეელოვან ნაწიელს უნედა წარმოეადგენდეს. 

 

 

საქართეველოში ინტერენეტ მარკეტეინგის შედარეებით განვიეთარებული სეფეროებია: 

 

 

1. ბრენდეინგი 

 

ბრენდიერებული საქონეელი უეფრო ძვიერია, ვიდერე იგიევე საქონეელი ბრენდეირების 

გარეშეე. ეს მაერტივი კაენონი საუკუნეოვან პრაქტეიკაშია გამოცედილი და რეალეურად 

მოქმეედებს. ბრენდეირება საშუალეებას აძლეევს ბიზენესს, გაყეიდოს ნეაკლები 

პროდუექტი და მიეიღოს მეეტი შეემოსავალი.  

 

კომპეიუტერმა და ინტეერნეტმა ახალეი შესაძლე ებლობები გაეაჩნია ციფერული 

ბრენდინგეის სახეით, თქევენ საშეუალება გეაქვთ: 

 

 ციეფრული ფორმეით შექემნათ ბრეენდბუქი 

 

 დახატეოთ ვეებ-საიტეის ბრენდეირებული დიზეაინი 

 

 განახორციე ელოთ ბრენდირ ეებული რეეკლამა სოციაელურ მეედიაში 

 

 ოფისიედან გაუსვ ელელად, ხმა მიაეწვდინოთ მილეიონობით ადეამიანს 
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მსოფელიოს ნებიესმიერ წერეტილში 

 

 ამ ყვეელაფრის გათევალისწინებით, ინეტერნეტ მარკეეტინგის ამეოსავალი 

წერტეილი სწოერედ ბრენდეინგზე გადეის 

 

 

 

 

2. კონტეენტ მარკეეტინგი 

 

კონტეენტ მარკეეტინგს სამწუეხაროდ დიედი ყურეადღება არ ეექცევა საქართეველოში, 

რაეც დიედი შეეცდომაა, რადგეან სწოერედ შედეეგიანი კონტეენტის მეშვ ეეობით არის 

შესაძლე ებელი ინტერენეტ გაყეიდვების ყვეელაზე უფრო სწერაფად და ეფექტეურად 

გაზერდა. 

ინტეერნეტ სივერცეში ყოვე ელდღიურად უაემრავი მასეალა ვრეცელდება, მათ შოერის 

რეკელამები, რომეელთა უმრავ ელესობა ინტეერნეტის მომხმარე ებლებს აღიეზიანებს. 

იენტერნეტის მომხმარეებლებს არ უყ ევართ, როედესაც ვეიღაც ჯეიუტად ცდილეობს 

მეათ დაყოლეიებას გარკვე ეული პროდუქტეისა ან მომსახეურების შეძეენაში. 

ამავდროუელად კონკურეენციის მიუხედავ ეად, არსეებობს დიედი მოთხეოვნა 

საინტერე ესო და ხარეისხიან კონტენეტზე და ასეეთი მოეთხოვნა უეფრო და უეფრო 

იზრდეება. 

ჩატეარებული კვლევეების მიხედევით, მომხმეარებელთა 60-65% აცხეადებს, რომ 

პროდეუქტისა ან მომესახურების შეძენეისას, ისეინი ღებულოებენ გადაწყ ევეტილებას 

მხოლოედ ბრენდიერებული კონეტენტის გაცნეობის შედეგეად. 

კონტენტ მარკეტინგის მეშვეობით თქვენ შეიძენთ ახალ კლიენტებს. 

სწოერი კონტეენტ მარკეეტინგის განხორეციელება უზრუნვ ეელყოფს თექვენი 

კომპეანიისა და ბრეენდის პოზეიტიურად წარმოეჩენას პოტეენციურ კლიეენტებს 

შოერის, ამავედროულად მაეს დიედი გაველენა აექვს თქვეენი ვეებ გვეერდის 

ავტორიეტეტზე საძიეებო სისტეემებში. 

რაც უფერო მეეტი ავტოერიტეტი აექვს ვეებ საიეტს მიეთ უფერო მაღაელ პოზეიციებს 

იკაევებს იეგი goეogle-ში და სხევა საძეიებო სისტეემებში, როგეორიცაა biეng, yandეex და 

სხევა. 

სწეორი კონტეენტ მარეკეტინგის სტრაეტეგია არეის თქვეენი წარემატების საწეინდარი, 

აღნიშნუელი მოიეცავს რეამდენიმე ელეემენტს: 

 კოენტენტ მარეკეტინგის აუედიტი; 

 



36 
 

 კოენტენტ მარკეეტინგის ხეედვის ჩამეოყალიბება; 

 

 კონტეენტ მარკეტეინგის გეგმეის შექმნა; 

 

 კონტეენრ მარკეეტინგის გეეგმის იმეპლემენტაცია; 

 

 კონტეენტ მარკეტეინგის გეგმეის განხორეციელების ანაელიზი/კოერექტირება. 

 

4. სოციაელური მედეია მარეკეტინგი 

 

თანეამედროვე ბიეზნესი აუცილეებლად საჭირ ეოებს გაემორჩეული სეოციალური 

მეედია გვერედების შექმენასა და მაეთ ეფეექტურად მარეთვას. 

 

საქარეთველოში ყველეაზე მეეტად ინტეერნეტ მარკეეტინგის ეს მიმაერთულებაა 

განვითარეებული, რაედგან ეს ითველება ყვეელაზე მარტეივ და ეფეექტურ 

მარკეეტინგად მსოფელიოში. 

 

საქართვ ეელოში განსაკუეთრებით ეფეექტურია, სოციეალური მედეია გვეერდების 

მართვ ეა ფეისებუქსა და ინსეტაგრამზე. 

 

ყოველედღიურად იქემნება ახაელი ქაერთული ბიზენეს გვერდეები, როეგორც 

ფეისბუექზე, იესე ინსეტაგრამზე. 

 

თუემცა მხოელოდ გევერდის შეექმნა არ არიეს საკმაერისი, იგი უენდა იყოს 

გამოერეჩეული, როგეოერც ვიზეუეალურად, ისე ინფეორემაციურად. 

 

ამიესეაეთვის საეჭირეეოა მუეედემივად შეექემნეათ ახაეელეი პეოსეტეები დეა გეანეათავესოთ თქეევენ 

ბიეზნეეს გვეერედზე, ხოელეო იმისეეათვის, როემ რაეეც შეიეძელება მეეტემა ადეაემიანმა ნაეხოს 

თქვეენი პოსეტი, საჭეიროა რეკლამიერება. 

 

აღსანიეშნავია, რეომ ფეიესბუქსა და ინსეტაგრამზე რეკელამირება შესაეძლებელია 

განხორცეიელდეს ერთეიანი სარეეკლამო კამეპანიის ფაერგლებში. 

 

 

3.2 ინტერნეეტ მარკეტიენგის განვითარეება საქეართველოში. 

 

მიუხედავ ეად საქაერთველოს მოსაეხლეობის ინეტერნეტთან კეარგად ინტეეგრაციისა, 

ბოელო კვლეევების თაენახმად ინტეერნეტ მარკეეტინგში ქაერთულ კომპეანიებს ძალეიან 

უჭიერთ.  

 

საქართეველოს სტაეტისტიკის ეროევნული სამესახურის მიე ერ ჩატეარებული 
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კვლეევების თეანახმად 2018 წლეის მონაეცემებით ინტეერნეტთან წვედომა და მიესი 

გამოყ ეენება კომპაენიებში 98,4%. მიეუხედავად ამიესა ქარეთული კომპაენიების 

უმეეტესობა მას ვეერ იყენეებს თავეისთვის სასიეკეთოდ. 

 

ქართუელი კომპაენიებისთვის იენტერნეტ მარკეტეინგის ზეედაპირული ცოედნა და ასე 

განვითეარება შესაეძლებელია სეულ რამდეენიმე წელეიწადში დეამღუპველიც კი 

აღმოჩნდეს, რადგან კონკურენტი კომპანია აუცილებლად მიიზიდავს ამა თუ იმ 

კომპანიის პოტენციურ კლიენტს ინტერნეტ მარკეტინგით თავისთან. 

 

საქართვ ეელოში ინტერნეეტ მარკეეტინგის მთეავარი პრობლეემა კი ვეებ-გვერდეების 

უქონლოება გახლეავთ. ინტერნეეტ მარკეეტინგში ლომეის წვლეილი მიუეძღვის 

კომეპანიის ევებ გვერედს, რედგან დაინტეერესებული მომხმარე ებელი აუეცილებლად 

დაიწყ ეებს თქვენეს ძეებნას, სანდოეობაზე შემოწმე ებას და ახაელი პროდეუქციის 

დათვალიე ერებას, შესაებამისად, როდეესაც კომეანიას არ აქვს ვეებ გვეერდი მისი 

სანდოეობა პოტენცეიური კლიეენტის აღქმეით ძალეიან დაბალეია, ასე რეომ კოემპანიები 

რომლეებსაც არ აქვეთ ვეებ გვეერდი ფაქტეობრივად კარგეავენ ყოველედღიურად 

კლიენტეებს. 

 

ვეებ გვერედის უქეონლობის მთეავარი მიზეეზი კი კომეპანიის მიეერ ფინაენსების 

დაზეოგვაა, რაეც ერეთ-ერთეი ყველეაზე დიედი შეცდეომაა მარკეეტინგულ 

საქმიანეობაში. 

 

საქარეთველოს სტატეისტიკის ეროვნეული სააგეენტოს მეიერ ჩატაერებული 

კვლევებ ეით ქართეული კომეპანიების 59,7% ვეებ გვერედი არასედროს ჰქეონია,  25,3% 

ვეებ გვეერდი აექვს, მაგრეამ არ იყენეებს, ხოელო დაენარჩენი 15% აქტიეურად იყეენებს 

ვებ გვერედს და კონეკურენტებთან შედაერებით საკმეაოდ წარმეატებულია იმავე 

სფეროეში. 

 

 

 

3.2.1 მედეია კომპეანიები (ვეეებ გვერდეები/ინტეერნეტ გამოეცემლობები/ინტეერნეტ 

ჟურნაელები) საქართეველოში 

 

მიუხედავად ქართული კომპანიების უმეტესობის პასიურობისა ინტერნეტში, 

უნდა აღინიშნოს, რომ ქართული ინტერნეტ მედია ძალიან აქტიურია. 
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დღესდღეობით ინტერნეტ მარკეტინგის ყველაზე გავრცელებული ფორმა 

საქართველოში  მედია მარკეტინგი გახლავთ, ამიტომაც განვიხილოთ 

სოციალური მედია მარკეტინგი და მისი არსი საქართველოს მაგალითზე. 

 

სოციალეური  მედეიის   რეამდენიმე  მიელიონიანი  ინდუსეტრია   კომუენიკაციების  

სხვაედასხვა  სახეეობებს  შოერის  უკევე  დიედიხანია  რაც  ლიდეერობს  ბაზეარზე.  მის  

მიმაერთ  ინეტერესს  გამოეთქვამენ  როეგორც  მსოფელიოში  ცნოებილი  კომეპანიები  

თუ  ბრენედები  ასეევე  ქართეული  კომპანეიებიც,  როემლებიც  სოციეალური  მედიეის  

მეშვე ეობით  უაემრავ  რეკლეამას  აკეეთებენ  და  ისიეც უნდეა ითექვას,  რომ   ეს  ხეერხი  

საზოგაედოებაზე  ძალეიან  მოქმეედებს. 

 

სოციეალური  მედიის  ცნობილმა  მკვლევეარმა  ზე  ზუეკმა (Ze Zoეok)  თექვა: „აერ  

აექვს  მნიშვნე ელობა  გამეოიყენებს  თეუ  არეა  ესეა  თეუ  ის  კომპანია  სეოციალურ  

მედეიას,  რადგეან  მიესი  მოეხმარებლები  უეკვე  იქ  არიეან  და  აქტიუერად  

განიხილეავენ  მას!“ 

 

სოციეალეური  მედეიეის  განვიეთეარება  საქეაერთველოში  აქტეიუერ  ფაეზეაში  შევეეიდა  

დაახლოეებით  2010  წეელს,  მაგერამ  დეღემდე  ხალეხი  ვეერ  იგეებს  რა  არის  ის  და  

რამხელეა ფიენანსური  მოგეება  შეუძლია  მოუტანოს  მან  ადამიანს. 

 

ქართვ ეელი ხალხეის დამოკეიდებულება სოეციალურ მედეიასთან დაკავეშირებით 

ძაელიან მცდაერია. 

 

ხშიერ  შემთეხვევაში  ხაელხში  გავრეცელებულია  ასეეთი  მიეთი  "სოციეალურ  ქსეელში  

პოსტევა  ყვეელას  შეუეძლია"  ეს  დიედი  შეცდეომაა,  რაც  საზეოგადოების  

განვიეთარების  დაბეალ  დონეეზე  მეტეყველებს.  

 

სოციალეურ  მედეიაში  მუეშაობას  დიედი  გამეოცდილება  უენდა,  რომელეიც  

გეხმაერება  საქემის  სწეორად  გაკეეთებაში,  ამიეტომ  ქართეული  ცნეობილი  

ჰოლდინეგები  თუ  კოემპანიები  ცდილეობენ  დაიქეირაონ  ისეეთი  თანაემშრომლები,  

რომლებ ესაც  სოციეალური  ქსელიეს  მენეჯეერობის  გამოცედილება  აქევს,  დეიახ  

ზუსტეად  გამოეცდილების  ხეარჯზე  შესაძლეებელია  სოციეალური  მედეიის  

განვითეარება  და  რეიეტინგული წინესვლა. 

 

განსაკუეთრებით  რთულეია  აეუხსნა  ეს  ყვეელაფერი  იმ  ხაელხს,  რომელებსაც  

არანაირ ეი  გამოცედილება  აქევთ  სოცეიალურ  მედიეაში  და  ფიქერობენ,  რომ  ამის  

გაკეეთება  მათაც  შეეუძლიათ,  ისინი  ხომ  ისედეაც  მეთელი  დღე  სოციაელურ  

ქსელეში არიეან  და  „ნეიუს  ფიედს“  ათვალიეერებენ. 
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როგორც ზემოთ აღვნიშნე ქართული ვებ გვერდები და სოციალური მედია 

საკმაოდ წარმატებით ასპარეზობს ინტერნეტ ბაზარზე, შევისწავლე რა ქართული 

ვებ-გვერდების მარკეტინგული ხრიკები და გავეცანი მათი მუშაობის პრინციპს 

მინდა წარმოგიდგინოთ თუ რამხელა მოგება შეიძლება მოუტანოს ვებ-გვერდის 

სწორმა მარკეტინგმა შემქმნელს. 

 

web-გვერდის შექმნა ძალიან მარტივია, ამიტომ ბევრი საიტი გამოჩნდა ქართულ 

ბაზარზე ბოლო რამოდენიმე წლის განმავლობაში, მაგრამ რა თქმა უნდა ბევრი 

მათგანის განვითარების და წინსვლის პერსპექტივა ნული იყო თავიდანვე, 

დღესდღეობითაც ასეთი "დროებითი" საიტები ხშირად ჩნდებიან და ქრებიან 

ქართულ ბაზარზე, ამის მიუხედავად გვაქვს წარმატებული ვებ-გვერდების 

უამრავი მაგალითი: Ambebi.ge; PalitraTV.ge; Newposts.ge; Itar.Ge; Intermedia.ge; 

Droni.ge; iTv.ge; presa.ge; adjara.com; MyVideo.GE; MyAuto.GE; MyMarket.GE; IPN.Ge 

და სხვა, რომლებიც უკვე მრავალი წელია აქტიურად მოღვაწეობენ და ეს 

ყველაფერი მათ რეიტინგებზე ყოველდღიურად აისახება.  

 

 

2019  წლის  ივნისის  თვეში  ჩავატარე  დამოუკიდებელი  კვლევა მედია 

კომპანიაში შპს „დაინტერესდით.გე“ რომელიც ქართულ ვებ-გვერდებს შორის 

ერთ-ერთი ლიდერია საიტით iTar.Ge. ამ კომპანიის კვლევის შედეგები 

შემდეგნაირად გამოიყურება.  

ვებ-გვერდზე  რეკლამის  განთავსების  2  სახე  არსებობს,  ყოველთვიური  და  

ჩვენების  მიხედვით. როგორც აღმოჩნდა ეს კომპანია იყენებს საიტზე რეკლამის 

განთავსების მეორე ვარიანტს. 

კვლევის თანახმად დადგინდა, რომ ამ კომპანიის ყოველთვიური შემოსავალი 

საშუალოდ (1 წლის განმავლობაში) 5000 ლარს აჭარბებს. 

კვლევაში მონაწილე კომპანიის დირექტორის თქმით: „საიტზე  განთავსებულია  

საშუალოდ  7–8  სარეკლამო  ადგილი (შესაძლებელია  შეთანხმების  შედეგად  

სხვა  სარეკლამო  ადგილის  გაჭრაც),  აქედან გამომდინარე ნორმალური 

სარეკლამო მენეჯერის აყვანის შემთხვევაში ვებ-გვერდებს ყოველთვიურად 

არაუმცირეს 5 000 ლარიანი შემოსავალი აქვთ“. 

ქართული  საიტები,  რომლებიც  კომერციული  თვალსაზრისით  არიან  ბაზარზე,  

უმეტეს  წილად  ქართული  რეკლამებით  საზრდოობენ. მათი  შემოსავლის 

მთავარ  წყაროდ  ითვლება  ის კომპანიები,  რომლებიც უკვეთავენ ციფრულ 
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რეკლამას საიტზე განსათავსებლად. 

 

დღესდღეობით  ქართულ  ბაზარზე  ყველაზე  დიდ  პრობლემას  წარმოადგენს  

ფინანსების  მოძიება, როგორც მედია სააგენტოს დირექტორმა განაცხადა 

სხვადასხვა კომპანიების მიერ ინტერნეტში რეკლამის განთავსება საქართველოში 

ნაცნობობით ხდება და არა მიზნობრივი აუდიტორიის შერჩევით, რაც ქართული 

კომპანიების მარკეტინგის საკმაოდ დიდ პრობლემას წარმოადგენს. 

სოციალურ  მედიას  უამრავი  ხარჯები  გააჩნია,  ყველაზე  მთავარი,  რომელიც  

დიდ  ფინანსებს  მოითხოვს  ეს  არის  სერვერის  გადასახადი  და  საიტის 

განვითარებაზე ზრუნვა.   ვიზიტორების  გაზრდის  მიზნით   აუცილებელია  

საძიებო  სისტემაში  ვებ საიტის  ინტეგრირება,  ამ  ყველაფერს  კი  დიდი  დრო  

და  კოლოსალური  თანხები  სჭირდება,  მაგალითად  თუ  გვსურს,  რომ  ჩვენი   

საიტის  თუ  ბლოგის  სიახლეები  საძიებო  სისტემაში (კერძოდ  Google-ში)  

პირველ,  მეორე  ან  მესამე  ადგილზე განთავსდეს  ამისათვის  საჭიროა  მინიმუმ  

1  წლიანი  მუშაობა,  პროგრამისტის  თავდაუზოგავი  შრომა და  ტეგების გუგთან  

ინტეგრაცია,  რაც  ყოველთვიურად  2 000  ლარამდე  ხარჯთანაა  დაკავშირებული.  

საქართველოს  მაგალითზე  სეო  ყველაზე  განვითარებული  აქვთ  ისეთ  დიდ  

საიტებს,  როგორიცაა  Ambebi.ge, Adjaranet.com, Myvideo.Ge. 

 

არსებობს  მეორე  ვარიანტი,  როდესაც  გუგლს  ვუხდით  თანხას  იმისათვის,  რომ  

ჩვენი  სიახლე  ძიების  შედეგად  პირველ  პოზიციაზე  აჩვენოს,  ამის  ხარჯებიც  

საკმაოდ  მაღალია  კვირაში  საშუალოდ  100$  შეადგენს. 

ვებ-გვერდები  ხშირად  მიმართავენ  სოციალური  მედიის  სარეკლამო  

მომსახურებას  მაგალითად  Facebook  ADS-ს,  სადაც  1  დღიანი  რეკლამის  ფასები  

1  $–დან  იწყება  და  ადის  ზემოთ,  ეს  უკვე  იმაზეა  დამოკიდებული  თუ  

რამდენი ადამიანი ნახავს ფესიბუქისთვის შეკვეთილ რეკლამას.  (1$  რეკლამის  

ჩვენება  მერყეობს  800–2500  კაცამდე).   

 

ფინანსური  პრობლემების  გადაჭრის  ყველაზე  მარტივი  გზა  დამფინანსებლის  

პოვნაა,  რომელიც  საქართველოში  თითქმის  არ  არსებობს,  ამიტომ  მედია  

საშუალების მენეჯერებს  უწევთ  უამრავი  კომპანიის  დირექტორთან შეხვედრა  

და  თავიანთი  სარეკლამო  ადგილების  შეთავაზება.  ასევე  უცხოური  

რეკლამების  მოძიება. 

 

 

3.2.2 რა პრინციპით ირჩევა ქართულ Web-გვერდზე ციფრული მარკეტინგისათვის 

სარეკლამო ადგილი 
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ზემო აღნიშნული მედია კომპანიის და კიდევ რამდენიმე ქართული წარმატებული 

კომპანიის დახმარებით გავეცანი მათი პარტნიორობის სქემას და შედეგებს 

წამოგიდგენთ შემდეგ კვლევაში. 

 

ამავე ვებ საიტის მაგალითზე ჩავატარე კვლევა თუ როგორ განისაზღვრება 

ციფრული მარკეტინგში სხვადასხვა დამკვეთი კომპანიებისთვის სარეკლამო 

ადგილების შერჩევა. კვლევის მაგალითი სრულად განხილული მაქვს ნაშრომში. 

თანამედროვე მენეჯმენტში ფრიად მნიშვნელოვანია მათემატიკური მეთოდების 

გამოყენება, ვინაიდან თანამედროვე საწარმოო-ორგანიზაციები გამოირჩევა 

სტრუქტურისა და მართვის სირთულით. აღნიშნული მეთოდები საშუალებას 

გვაძლევს წარმოების პროცესში წარმოქმნილი პრობლემები და მართვის ამოცანები 

გავხადოთ უფრო სტრუქტურირებადი, და სხვადასხვა მეთოდების გამოყენება 

საშუალებას გვაძლევს მივიღოთ ოპტიმალური გადაწყვეტილებები. 

მათემატიკური მეთოდები შეიძლება განხილულ იქნას როგორც არსებული 

მონაცემების კომპაქტური და სტრუქტურირებადი წარმოდგენის შედარებით 

უფრო ეფექტური საშუალება. ეს განსაკუთრებით ეხება ისეთ შემთხვევებს, 

როდესაც მონაცემები წარმოდგენილია რიცხობრივი მასივების სახით, 

გრაფიკული ფორმით და სხვ. გარდა ამისა, არსებობს მთელი რიგი ტიპიური 

მმართველობითი სიტუაციებისა, რომლებიც უშვებენ ფორმალიზაციას, რის 

შედეგად სწორედ მათემატიკური მეთოდები ხდება გადამწყვეტი ინსტრუმენტი 

პრობლემის გადასაჭრელად. ამოცანის ამოხსნის დონეს დიდად განსაზღვრავს 

მისი ამონახსნის ძებნის მეთოდიკაც. არსებობს სტრუქტურირებადი, 

ნაკლებსტრუქტურირებადი და არასტრუქტურირებადი ამოცანები. მათ შორის 

მკაცრი საზღვრის გავლება შეუძლებელია. გარდა ამისა, ზოგიერთი 

ნაკლებსტრუქტურირებადი პრობლემა შემდგომში შეიძლება სტრუქტურირებადი 

ან სულაც სტანდარტული გახდეს, ანუ ისეთი, რომლის ამოხსნისათვის არის 

შემუშავებული გარკვეული სქემები. 

 

ოპერაციის კვლევა ეს არის მათემატიკური მეთოდის გამოყენება რთული 

პრობლემის გადასაჭრელად. მისი დამახასიათებელი თავისებურება არის 

სისტემისათვის შესაბამისი მოდელის აგება, რომელიც მოიცავს ალბათობისა და 

რისკის ფაქტორებს და რომლის დახმარებითაც შესაძლებელია განსხვავებული 

გადაწყვეტილებების, სტრატეგიების და მართვის მეთოდების გამოყენება და 

შედეგების შედარება. სხვა სიტყვებით რომ ვთქვათ, ოპერაციების კვლევა ეს არის 

გადაწყვეტილების მიღების პრობლემისადმი მათემატიკური მიდგომა, ხოლო 

პრობლემა ეს ამა თუ იმ სისტემაში სასურველ და არსებულ მდგომარეობას შორის 

არსებული წყვეტაა. 

 



42 
 

სარეკლამო ადგილების შერჩევისათვის გამოყენებული მაქვს წრფივი 

პროგრამირების მოდელი, კერძოდ კი სიმპლექს მეთოდი, რომელსაც აქტიურად 

იყენებენ ციფრულ მარკეტინგში სხვადასხვა კომპანიები. 

 წრფივი პროგრამირების ზოგადი დახასიათება 

 

წრფივი მოდელი ერთ-ერთი ყველაზე გავრცელებული, შედარებით ადვილი, 

კარგად დამუშავებული და საკმაოდ ეფექტური მათემატიკური მოდელია. წრფივი 

პროგრამირების მეთოდი ერთ – ერთი ყველაზე ცნობილი და ხშირად 

 გამოყენებადია მენეჯმენტში. ეს არის ამოცანის ამოხსნის მათემატიკური მეთოდი, 

რომელიც ოპტიმალურად ანაწილებს არსებულ რესურსებს და აღწევს დასახულ 

მიზანს (მაქსიმალური შემოსავალი ან მინიმალური დანახარჯი). 

 

განვმართოთ, თუ რას ნიშნავს წრფივი პროგრამირება. სიტყვაში "პროგრამირება" 

იგულისხმება დაგეგმვა, ხოლო წრფივი გულისხმობს წრფივი შეზღუდვების 

დროს წრფივი მიზნობრივი ფუნქციის ექსტრემუმის პოვნას. შესაბამისად, წრფივ 

პროგრამირებას არავითარი კავშირი არა აქვს პროგრამირებასთან, რომელიც 

გამოიყენება კომპიუტერულ მეცნიერებაში. არსებობს რამდენიმე სტანდარტული 

სიტუაცია, რომელშიც წრფივი პროგრამირება ხშირად და საკმაოდ ეფექტურად 

გამოიყენება: 

 

წარმოების ამოცანა; 

 

განაწილების ამოცანა 

 

კომბინირებული ამოცანა. 

 

წრფივი პროგრამირების ამოცანების ამოხსნის ყველაზე გავრცელებული 

მეთოდიასიმპლექს-მეთოდია. 

 

რა არის ეკონომიკური ამოცანის დასმა და მისი მათემატიკური გადაწყვეტა, 

რომელიც ლეონიდ ვიტალის ძე კანტოროვიჩმა შემოგვთავაზა?! 

ამ ეტაპის სარეალიზაციოდ ლ. ვ. კანტოროვიჩმა შეიმუშავა ე.წ. სიმპლექს- 

მეთოდი. სიმპლექს-მეთოდის მიხედვით სამიზნე ფუნქციის ოპტიმალური 

მიღწევა ხდება დასაშვები არის ამოზნექილი მრავალწახნაგის წვეროებზე ან 

წიბოებზე. ე.ი. მოიძებნება omega არის წვეროები და წიბოები და მოწმდება 
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სამიზნე ფუნქციის ოპტიმუმები ამ წერტილებში. 

 

ამ მეთოდის შექმნისათვის კანტოროვიჩი 1975 წელს ნობელის პრემიის 

ლაურიატიც გახდა ეკონომიკაში და მისი მეთოდები დღესაც წარმატებით 

გამოიყენება სხვადასხვა საქმიანობაში კვლევის ჩასატარებლად. ეს იყო მაქსიმუმის 

პოვნის გეომეტრიული მეთოდი და ამ მიგნებას ფართოდ იყენებენ ეკონომიკურ 

მეცნიერებებში. ამ მიგნებისთვის, ფაქტობრივად ნობელის ანდერძი დაირღვა. 

 

 

მიზანი 

ჩემი შემდგომი კვლევა ეხება იმას თუ როგორ შეიძლება შეარჩიოს ციფრული 

მარკეტინგისთვის კომპანიამ საინფორმაციო მომსახურების ყველაზე ეფექტური 

ადგილი და რეკლამა სამიზნე აუდიტორიის გამოყენებით. 

ეს თემა საქართველოში საკმაოდ პოპულარული ხდება დღითი დღე და უფრო 

მეტი ადამიანი ერთვება ამ საქმეში. 

 

ბაზარზე არსებული სიტუაცია 

როგორც ზემოთ აღვნიშნეთ სიმპლექს მეთოდით სხვადასხვა კვლევების 

ჩატარებაა შესაძლებელი. 

მოვიძიე რა მსგავსი კვლევები, დავადგინე, რომ საქართველოშიც საკმაოდ  

გავრცელებულია სიმპლექს მეთოდით მედია ორგანიზაციებში სარეკლამო 

ბანერების განთავსების ძირფესვიანი კვლევები. მეტწილად ამ მეთოდებს დიდი 

სარეკლამო კომპანიები იყენებენ, რომლებიც სთავაზობენ კლიენტებს თავიანთი 

რეკლამისთვის ყველაზე ოპტიმალურ სამიზნე აუდიტორიას, რეკლამის 

განთავსების ადგილს და დროს. 

ასე მაგალითად ერთ-ერთი დიდი მედიაჰოლდინგის, „პალიტრას“ სარეკლამო 

კომპანია „ედვერთლაინი“ ხშირად იყენებს სიმპლექს მეთოდს საკუთარი 

ტელევიზიის, რადიოს, ბეჭდური მედიისა თუ ინტერნეტ მედიის საკვლევად და 

კლიენტებს სთავაზობს მისი რეკლამისათვის ყველაზე ოპტიმალურ სარეკლამო 

ადგილს ფინანსების გათვალისწინებით. 

 

ასევე საკმაოდ წარმატებით იყენებენ ამ მეთოდს ტელევიზიების - „რუსთავი 2“-ის, 

„იმედი“-ს და სხვა დიდი ტელევიზიების სარეკლამო კომპანიებიც. 
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არის ისეთი სარეკლამო კომპანიებიც, რომლებიც არ მუშაობენ კერძო მედია 

ორგანიზაციებისთვის, ისინი აბსოლუტურად ყველა მედია ორგანიზაციისათვის 

მუშაობენ, იღებენ კომპანიებისგან რეკლამის შეკვეთებს, ხოლო ასეთი მედია 

კომპანიები ატარებენ კვლევას იგივენაირი მეთოდით და დამკვეთს  მათი 

რეკლამისათვის ყველაზე ოპტიმალურ მედია ორგანიზაციას სთავაზობენ, სადაც 

ციფრული რეკლამა ყველაზე ეფექტური იქნება. 

 

კვლევის ობიექტი და შედეგები 

ჩემი კვლევის ობიექტიც ერთ-ერთ მედია ორგანიზაციისათვის, კერძოდ კი 

„დაინტერესდით.გე“-სათვის არის გაკეთებული. 

კვლევის მიზანია ერთი კომპანიის 3 სხვადასხვა პროდუქციისათვის ყველაზე 

ოპტიმალური სარეკლამო ადგილის შერჩევა. 

 

 

კვლევაში მონაწილე კომპანიები 

კომპანია „ზედაზენმა“, რომელიც სხვადასხვა სახის ნაწარმს აწარმოებს შეგვიკვეთა 

„დაინტერესდით.გე“-ზე თავისი ნაწარმის 3 სხვადასხვა რეკლამა. რეკლამების 

განთავსება სურს შემდეგ პოზიციებზე - Pop-up, ბრენდირება და პრეროლი 

(ვიდეო რეკლამა) სარეკლამოდ გამოყოფილია 13 200 ლარი. რეკლამირების  

ნახევარი მოდის პოპ-აპზე, 20%-ით განისაზღვრება ბრენდირება და ვიდეო 

რეკლამა კი 200 000-მდე შეზღუდული. 

 

 

 

 

თვიური ღირებულება 

 Pop-up ბრენდირება პრელოლი 

სარეკლამო ხარჯები, ლარში 1800 1800 2400 

აუდიტორია რეკლამისათვის 1 500 000 1 200 000 300 000 
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დღიური ღირებულება 

 Pop-up ბრენდირება პრელოლი 

სარეკლამო ხარჯები, ლარში 60 60 80 

აუდიტორია რეკლამისათვის 50 000 40 000 10 000 

 

 

 

კვლევის მათემატიკური ფორმულირება 

x1 - Pop-up რეკლამა 

x2 - ბრენდირება 

x3 - პრელოლი 

Max (z =1500000 x1 + 1200000 x2 + 300000 x3 ) 

1800 x1 + 1800 x2 + 2400 x3  13 200 

x3  200 000 

x2  0.5( x1 + x2 + x3 ) 

x1  0.2( x1 + x2 + x3 ) 

x1 , x2 , x3  0 

 

გარდაქმნის შედეგად, მივიღებთ: 

 

60 x1 + 60 x2 + 80 x3  440 

x3   200 000 

x1 - x2 - x3  0 

- x1 +4 x2 - x3  0 

x1 , x2 , x3  0 
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კვლევის პასუხები სიმპლექს მეთოდის გამოყენებით 

 

 

საწყისი მაგალითი 

 x1 x2 x3 s1 s2 s3 s4 ამოხსნა 

z -150000 -1200000 -300000 0 0 0 0 0 

s1 60 60 80 1 0 0 0 13200 

s2 0 0 1 0 1 0 0 200000 

s3 1 -1 -1 0 0 1 0 0 

s4 -1 4 -1 0 0 0 1 0 

 

 

 

საწყისი ცხრილი 

 x1 x2 x3 s1 s2 s3 s4 ამოხსნა 

z -M -M -300000 0 0 0 0 0 

s1 60 60 80 1 0 0 0 13200 

s2 0 0 1 0 1 0 0 200000 

s3 1 -1 -1 0 0 1 0 0 

s4 -1 4 -1 0 0 0 1 0 

 

ცხრილი 1 

 x1 x2 x3 s1 s2 s3 s4 ამოხსნა 

z 0 -M -M 0 0 M 0 0 

s1 0 120 140 1 0 -60 0 13200 

s2 0 0 1 0 1 0 0 200000 

x1 1 -1 -1 0 0 1 0 0 

s4 0 3 -2 0 0 1 1 0 
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ცხრილი 2 

 x1 x2 x3 s1 s2 s3 s4 ამოხსნა 

z 0 0 -M 0 0 M 900000 0 

s1 0 0 220 1 0 -100 -40 13200 

s2 0 0 1 0 1 0 0 200000 

x1 1 0 -5/3 0 0 3/4 1/3 0 

x2 0 1 -2/3 0 0 1/3 1/3 0 

 

 

ცხრილი 3 

 x1 x2 x3 s1 s2 s3 s4 ამოხსნა 

z 0 0 0 130909/8 0 763636 490909/2 22M 

x3 0 0 1 1/220 0 -5/11 -2/11 60 

s2 0 0 0 -1/220 1 5/11 2/11 199940 

x1 1 0 0 1/132 0 19/33 1/33 100 

x2 0 1 0 1/330 0 1 1/33 40 

 

 

 

სიმპლექს მეთოდის გამოყენებით მაქსიმალური აუდიტორია z= 7 200 000, 

შესაბამისად:   X1=100   X2=40   x3=60   
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ბანერის 

სახეობა 

რეკლამა 

დღეებით 

ღირებულება 

ლარში 

აუდიტორია 

Pop-up 100 6000 5 000 000 

ბრენდირება 40 2400 1 600 000 

პრელოლი 60 4800 600 000 

სულ 200 13200 7 200 000 

 

ანალიზი 

განხილულია სოციალური მედია კომპანიის „დაინტერესდით.გე“-ს სარეკლამო 

ბანერებისთვის გამოყოფილი ადგილები, კერძოდ აღწერილია თუ რა დროით 

შეიძლება გნთავსდეს 3 სხვადასხვა სარეკლამო ბანერი სხვადასხვა სარეკლამო 

ადგილას შემოთავაზებული თანხის გათვალისწინებით. 

ამ მონაცემების ანალიზის შედეგად უპირატესობა მიენიჭა სიმპლექს მეთოდის 

გამოყენებას კვლევის საწარმოებლად, რის საფუძველზეც დამუშავებულ იქნა 

ყველა მონაცემი და ამოვირჩიეთ ყველაზე ეფექტური ადგილები რეკლამის 

ეფექტიანობისათვის. 

 

შესაბამისად Pop-up ბანერი კომპანია ზედაზენმა დაიკავა 100 დღით, რომელშიც 

გადაიხადა 6 000 ლარი და შედეგად მიიღებს 5 000 000 ჩვენებას. 

ბრენდირება დაიკავა 40 დღით, რაშიც გადახდილი თანხის ოდენობა შეადგენს 2 

400 ლარს და შედეგად მიიღებს 1 600 000 ჩვენებას. 

ხოლო პრეროლი (ვიდეოს წინმსწრები რეკლამა) განთავსდება 60 დღით 

ღირებულება კი 4 800 ლარს სეადგენს და მისი შედეგი იქნება 600 000 ჩვენება. 

გადმოგზავნილი თანხის (13 2000 ლარის) 100% იქნა ათვისებული და რეკლამების 

შედეგიანობაც ბევრად გაუმჯობესდება. სამივე სარეკლამო ბანერის ჯამური 

ღირებულება გახლავთ 13 200 ლარი, ბანერების განთავსების საერთო ვადა 200 

დღე, ხოლო შედეგიანობა (ჩვენებები) 7 200 000. 

 

კვლევაში გამოყენებული მონაცემები სრულიად შეესაბამება რეალურს, რაც 

საშუალებას გვაძლევს შემდგომშიც განვახორციელოთ იგივე კვლევები სხვადასხვა 

სახით. 
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დასკვნა 

მსოფლიოს ეკონომისტები ეკონომიკური ზრდის მოდელირების ახალ ეტაპად 

ინტერნეტს და ინტერნეტ მარკეტინგს მიიჩნევენ, ისინი სახელმწიფოს 

ეკონომიკურ მოდელირებას უკვე ინტერნეტისა და ციფრული ტექნოლოგიების 

ხარჯზე ახდენენ. 

თანამედროვე ინფორმაციული ტექნოლოგიების განვითარებამ განავითარა  და 

დააკავშირა მთელი მსოფლიო ერთმანეთთან, ხელი შეუწყო საქმიან, 

პარტნიორულ კავშირებს, სამეცნიერო პოტენციალის რეალიზებას და 

ინფორმაციის სწრაფ რეჟიმში მიღებას.   

დღეს ციფრული პროცესები გახდა ადამიანების ყოველდღიური ცხოვრების 

განუყოფელი ნაწილი, ფაქტობრივად თანამედროვე ეკონომიკა უკვე ციფროლ 

პროცესებზეა დაფუძნებული. 

მსოფლიოს ინტერნეტ ბაზრისათვის დამახასიათებელია მომხმარებელთა ზრდის 

დინამიკა, მომსახურებისა და მიწოდების განვითარების მაღალი საფეხური. 

მსოფლიოში ინტერნეტის და ინტერნეტ მომხმარებლის ზრდა უმეტეს წილად 

პროვაიდერებსა და ვებ-ჰოსტინგზეა დამოკიდებული. 

სამწუხაროა, მაგრამ აუცილებლად აღსაღნიშნია, რომ მსოფლიოსთან შედარებით 

საქართველოში ელექტრონული ბიზნესის განვითარებას სათანადო ყურადღება არ 

ექცევა არც ბიზნესისგან და არც სახელმწიფოსგან. ისიც უნდა ითქვას, რომ 

ქართველებს არც ერთი საერთაშორისო დონის ელექტრონული ბიზნესი არ გვაქვს! 

ქართული კომპანიების მიერ თავიანთ კომპანიებში ინტერნეტ მარკეტინგის 

დანერგვა ერთ-ერთი წინ გადადგმული ნაბიჯია, მაგრამ სამწუხაროდ ამ 

სფეროშიც ძალიან მოვიკოჭლებთ. ელექტრონული ბაზრის განვითარება ერთ-

ერთი მნიშვნელოვანი ფაქტორია როგორც ადგილობრივ ისე საერთაშორისო 

გარემოში წარმატების მისაღწევად. 

მსოფლიოში ჩატარებული კვლევებისა და გაკეთებული ნაშრომების საფუძველზე, 

მათ შორის ჩემს ნაშრომზეც დაყრდნობითაც შეგვიძლია შემდეგი დასკვნა 

ჩამოვაყალიბოთ: 

1. 21-ე საუკუნეში განვითარების თანამედროვე ეტაპზე ინტერნეტი წარმატების 

მიღწევის უმნიშვნელოვანეს ფაქტორად იქცა, ინტერნეტი შეიძლება გამოყენებულ 

იქნას ცნობადობის გასაზრდელად, ინფორმაციის მიწოდებისათვის, 

ინტერაქტიული დიალოგისათვის და მოკლედ ინტერნეტი თავისი 

ჰიპერაქტიული ბუნებით ყველაფრისგან გამოირჩევა და უამრავ რამეში 

გვეხმარება წარმატების მიღწევაში. 
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ინტერნეტი ბიზნესს საშუალებას აძლევს გაიზარდოს, გახდეს მსოფლიო 

მასშტაბის დაამყაროს ურთიერთობები მომავალ კლიენტებთან განურჩევლად 

მათი ადგილმდებარეობისა. 

ლომის წვლილი მიუძღვის ინტერნეტს პატარა კომპანიების დაარსებასა და მათ 

ზრდაში, რადგან საშუალებას იძლევა, რომ ადამიანთა ცალკეული ჯგუფი 

დაკავდეს ბიზნესით ისე, რომ ამისათის ჰქონდეთ მინიმალური დანახარჯი და 

მაქსიმალური ეფექტიანობა. 

 

2. დღევანდელ სწრაფ და დინამიურად ცვალებად გარემოში თავის გადარჩენას 

მხოლოდ ის კომპანიები ახერხებენ, რომლებიც ფეხს უწყობენ მსოფლიოში 

მიმდინარე ტექნიკურ ცვლილებებს. გადარჩებიან და წარმატებას მიაღწევენ 

მხოლოდ ის კომპანიები, რომლებიც საკუტარ ელექტრონულ ბაზარს 

განავითარებენ და შესაბამის ინსტრუმენტს - ინტერნეტ მარკეტინგს მოარგებენ. 

 

ქართული კომპანიებისათვის ინტერნეტ მარკეტინგის დასანერგად საჭიროა მისი 

თავისებურებების, პრობლემების გამოვლენა და ანალიზი, ეს ერთ-ერთი ყველაზე 

მნიშვნელოვანი პირობაა ქართული ბიზნესისათვის, რათა გლობალურ ბიზნესში 

ჩაერთონ. 

 

3. ინტერნეტი უმნიშვნელოვანეს როლს ასრულებს მცირე ბიზნესის 

განვითარებაში, ის მცირე ბიზნესს მრავალ უპირატესობას სთავაზობს ინტერნეტ 

მარკეტინგის ხარჯზე. ინტერნეტ მარკეტინგის წარმოების შედეგად პატარა 

კომპანიის დამაარსებლები თუ დამაარსებელთა ჯგუფი მალევე მიხვდება თუ 

რამხელა მოგება შეუძლია ნახოს მისმა პატარა კომპანიამ ამ ჰიპერაქტიული 

ბუნების მქონე ქსელის წყალობით. 

ამჟამად ნებისმიერ ადამიანს ან ადამიანთა ჯგუფს შეუძლია სექმნას საკუთარი ვებ 

გვერდი და დაიწყოს ბიზნესი ინტერნეტის მეშვეობით. ინტერნეტი პატარა 

კომპანიებისთვის უმარტივესი საშუალებაა ბაზარზე შესაღწევად და 

კონკურენტების გვერდით დგომისათის, ის გაყიდვების ისეთი ტემპით გაზრდის 

საშუალებას იძლევა, რაც უახლოვეს წარსულში წარმოუდგენლადაც კი 

ეჩვენებოდათ ბიზნესმენებს. 

4. ინტერნეტ მომხმარებელთან ვებ-გვერდი ასრულებს ორმაგ ან ხშირ შემთხვევაში 

უფრო მეტ როლსაც. ის უკვე ადამიანის ცხოვრების განუყოფელი ნაწილი გახდა. 

ვებ გვერდს შეუძლია კომუნიკაციური პოლიტიკის გატარების ხარჯების 

მაქსიმალურად შემცუირება ბიზნესისათვის. აუცილებელია განსაკუთრებული 

ყურადღება დაუთმონ ქართულმა კომპანიებმა ვებ გვერდის შემნას, თუ რა 

უპირატესობებს გვთავაზობს ვებ-გვერდი.  



51 
 

უამრავი ქართული კომპანია ხარჯების შემცირების გამო ვებ-გვერდის დაწერაზე 

უარს ამბობს, მაგრამ ისინი ვერ ხვდებიან რამხელა როლი უკავია 21-ე საუკუნეში 

კმპანიის იმიჯისათვის მის ვებ-გვერდს. 

 

5. ელექტრონული ბიზნესის წილი საქარტველოს ბაზარზე არც თუ ისე 

უმნიშვნელოა (მაგ. სხვადასხვა ოფიციალური ვებ.გვერდები, ონლაინ სესხები, 

ონლაინ თამაშები და სხვა...) მაგრამ ბოლო პერიოდში ონლაინ თამაშების 

რეკლამირებისა და ონლაინ სესხებისთვის რეგულაციების დამტკიცებისთვის 

საქარტველოს მთავრობამ ყოველწლიურად მილიარდობით ლარი დაკარგა, რაც 

საქართველოს ხელისუფლებისთვის დიდი ზიანია. რაც შეეხება უცხოურ ბაზარს 

უცხოური ქვეყნები ელექტრონულ ბიზნესს ქვეყნის ეკონომიკის შევსებისთვის 

წარმატებულად იყენებენ. სამწუხაროა, რომ საქართველოში ხელისუფლება 

ონლაინ ბიზნესის განვითარებას არ უწყობს ხელს. 

6. დღეისათვის ნებისმიერ საქმეში ინტერნეტი განიხილება ინფორმაციის 

ძირითად წყაროდ და ძალიან დიდ როლს თამაშობს ცხოვრების ძირითად 

სფეროებშიც, განსაკუთრებით ტურიზმის სფეროში. ონლაინ ტურიზმი ძალიან 

მომგებიანი და საკმაოდ კარგი ბიზნესია დღევანდელი ქართველი ხალხის 

ოკონომიკური მდგომარეობის განვითარებისათვის. 

 

7. ელექტრონული კომერციაში ჩართვა ძალზედ მნიშვნელოვანია ქართული 

კომპანიებისათვის, სამწუხაროა, რომ ამ მხრივ საქართველო სპეციალისტების 

სიმცირეს განიცდის, აუცილებელია ამ პრობლემის მოგვარებაც. 

ამ დარგის სპეციალისტებს უნდა გააჩნდეთ ღრმა ცოდნა და პრაქტიკული უნარ-

ჩვევები, როგორც საინფორმაციო საკომუნიკაციო ტექნოლოგიების, ასევე 

ბიზნესის სფეროში.  

საქართველოში ელექტრონული ბიზნესის განვითარებისათვის აუცილებელია 

წამყვან უნივერსიტეტებში დაემატოს ინტერნეტ მარკეტინგის სასწავლო კურსები 

და სწავლა მიმდინარეობდეს მაღალ დონეზე. 

 

8. ინტერნეტ მარკეტინგის განვითარებისათის ქართული კომპანიებისთვის 

სასარგებლო იქნება და უფრო აუცილებელიც განავითაროს ვებ მარკეტინგი. 

ასევე საკმაოდ წარმატებულად მუშაობს სოციალური მედია მარკეტინგი 

საქართველოში, მაგრამ ამ სფეროშიც არის პრობლემები. უამრავი თვითმარქვია 

„კომპანია“ ცდილობს ხალხის მოტყუებას სოციალურ მედიაში, რის გამოც 

ქართველი ხალხი აღარ ენდობა ონლაინ შესყიდვებს მანამ, სანამ მათ სანდოობაში 

არ დარწმუნდება. 
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განმოყენებული ლიტერატურა: 

 

1. ნუგზარ თოდუა, რატი აბულაძე; სახელმძღვანელო „ინტერნეტ მარკეტინგი“ - 

https://www.tsu.ge/data/file_db/economist_faculty/intmarketing.pdf 

2. რატი აბულაძე „ელექტრონული მარკეტინგი, პრობლემები და პერსპექტივები 

საქართველოში“ - 

http://www.nplg.gov.ge/dlibrary/collect/0002/000628/rati%20abuladze.pdf 

3. Chemonics International Inc („ზრდა საქართველოში“ დაფინანსებით შექმნილი 

პუბლიკაცია) - http://zrda.georgianeo.ge/Files/cifruli%20marketingi-2018.pdf 

4. WebCanape – digital - https://www.web-canape.ru/ 

5. Tilda Education - http://tilda.education/ 

6. ანტონ ვორონიუკის სახელმძღვანელო - „აქტუალური ინტერნეტ მარკეტინგი“ 

7. დენ კენედის დახელმძღვანელო - „მკაცრი საინფორმაციო სააგენტოები“ 

8. ჯიმ კოკრუმის სახელმძღვანელო - „საუკეთესო უფასო ინსტრუმენტი“ 

9. მიტჩ რეირსონის სახელმძღვანელო - „ინტერნეტ მარკეტინგის საფუძვლები“ 

10. ზეინებ სურმანიძე; „ინტერნეტ ეკონომიკის როლი საქართველოს სოციალურ-

ეკონომიკურ განვიტარებაში“ - https://www.bsu.edu.ge/text_files/ge_file_9958_1.pdf 

11. ნათია ბერიძე; „ინტერნეტ მარკეტინგის თავისებურებები საქართველოში“ - 

https://bsu.edu.ge/text_files/ge_file_9848_1.pdf 

12. ქართული ბიზნეს გამოცემა - https://forbes.ge/news/4749/ra-mizniT-iyeneben-

internets-saqarTveloSi 

13. ბიზნესისა და ეკონომიკის ვებ-გვერდი - https://www.bpn.ge/ 

14. საქართველოს სტატისტიკის ეროვნული სამსახური - https://www.geostat.ge/ka 

15. მარკეტინგული ვებ-გვერდი BLH - https://blh.com.ge/ 

16. სარეკლამო კომპანია - http://lemons.ge 

17. ინტერნეტ მარკეტინგის ვებ გვერდი  - http://smartseo.ge/ 

18. IT Step აკადემია - https://ge.itstep.org/ 

19. ვებ გვერდი  - https://www.itar.ge/ 

 

 

https://www.tsu.ge/data/file_db/economist_faculty/intmarketing.pdf
http://www.nplg.gov.ge/dlibrary/collect/0002/000628/rati%20abuladze.pdf
http://zrda.georgianeo.ge/Files/cifruli%20marketingi-2018.pdf
https://www.web-canape.ru/
http://tilda.education/
https://www.bsu.edu.ge/text_files/ge_file_9958_1.pdf
https://bsu.edu.ge/text_files/ge_file_9848_1.pdf
https://forbes.ge/news/4749/ra-mizniT-iyeneben-internets-saqarTveloSi
https://forbes.ge/news/4749/ra-mizniT-iyeneben-internets-saqarTveloSi
https://www.bpn.ge/
https://www.geostat.ge/ka
https://blh.com.ge/
http://lemons.ge/
http://smartseo.ge/
https://ge.itstep.org/
https://www.itar.ge/
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დანართი 1 
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გვერდი? (2018 წლის მონაცემები)

აქვს

არ აქვს
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დანართი 3 

 

 

 

 

დანართი 4 

 

 

 

34%

66%

0%0%

ქართული კომპანიების მიერ სოციალური 

ქსელების გამოყენების მაჩვენებელი 2018 

წელს

იყენებს

არ იყენებს

26%

27%13%

34%

რა მიზნით იყენებენ ქართული 

კომპანიები სოციალურ მედიას

ინტერნეტ მარკეტინგისთვის

შეკითხვებზე პასუხისთვის

კლიენტებისთვის ინოვაციების 

გაცნობისთვის

თანამშრომლების დასაქირავებლად 

ან კომპანიის შეხედულებების 

გასავრცელებლად
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დანართი 5 

 

 

 

დანართი 6 

 

43%

31%

26%

0%

ვებ შეკვეთების სტატისტიკა 

საქართველოში წლების მიხედვით

2016 წელი

2017 წელი

2018 წელი
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დანართი 7 

 
 

 

დანართი 8 

 

 

70%

31%

ქართველები, რომლებსაც სახლში 

ინტერნეტი აქვთ შეყვანილი
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