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Ամփոփագիր 
Վիզուալ մերչենդայզինգը արտադրանքը ցուցադրելու և վաճառասրահը կազմակերպելու 

և կառավարելու պրակտիկան է, որը խթանում է վաճառքը, գրավում է ուշադրությունը, բարձ-
րացնում է ապրանքանիշի ճանաչելիությունը, ինչպես նաև ապահովում է լավագույն պայման-
ները հաճախորդների համար հաճելի գնումների փորձ ունենալու համար: Վիզուալ գրավչու-
թյան միջոցով ուշադրություն գրավելու արվեստն ունի իր սկզբունքները, բայց ամեն ինչ հան-
գում է մեկ բանի՝ ստեղծելով անկրկնելի փորձ, որը խթանում է գնումները: Առհասարակ, այս 
ամենը տանում է դեպի երկրորդ նպատակը՝ ստեղծել էսթետիկ և դրական միջավայր վաճա-
ռասրահում, որը հաճախորդներին կստիպի զգալ հարմարավետ: Փաստացի, վիզուալ մերչեն-
դայզինգը ոչ միայն օգնում է հաճախորդներ ներգրավել, այլև օգնում է մեծացնել վաճառքը և 
հաճախորդներին կրկին վերադառնալու լավ առիթ ապահովել՝ միաժամանակ տալով բիզնե-
սին մրցակցային առավելություն: Վիզուալ մերչենդայզինգի առանձնահատկությունների ու-
սումնասիրությունն ու դրանց կիրառման փորձի դիտարկումն ու կատարելագործումն այսօր 
մարքեթինգի կարևոր բաղադրիչներից են, որոնց փորձարկման արդյունքում ձևավորվել են 
կանոններ, որոնց պետք է հետևել մերչենդայզինգի տեսանկյունից: Հոդվածում մասնավոր օ-
րինակների և դեպքերի ուսումնասիրության միջոցով ուրվագծվում են վիզուալ մերչենդայզինգի 
ամենակարևոր մեթոդները և թե ինչպես կարող են դրանք կիրառվել բիզնեսում: 

 
Հիմնաբառեր. Վիզուալ մերչենդայզինգ, մերչենդայզինգ, ապրանքների դասավորություն, 

գույներ, վաճառքի խթանում, վիզուալ մերչենդայզինգի կանոնները: 
 
Ներածություն 
Վիզուալ մերչենդայզինգը մարքեթինգա-

յին պրակտիկա է, որն օգտագործում է վաճա-
ռասրահի հատակագծերը, գույնը, լուսավո-
րությունը, էկրանները, տեխնոլոգիաները և 
այլ տարրեր՝ հաճախորդների ուշադրությունը 
գրավելու համար: Դրա վերջնական նպա-
տակն է՝ օգտագործել տարածքն ավելի շատ 
վաճառքներ ապահովելու համար՝ վաճառաս-
րահն առանձնացնելու և գնորդներին գրավե-
լու միջոցով: 

Վիզուալ մերչենդայզինգի առավելու-
թյունները բազմաթիվ են՝ սկսած մանրածախ 
բիզնեսը նկատող և հետագայում մուտք գոր-
ծած հաճախորդների թվի ավելացումից: 

Թերևս, խելացի տեսողական առևտրի ա-
մենամեծ առավելությունն այն է, որ այն կա-
րող է օգնել առավելագույն արժեք ստանալ 
այն ապրանքներից, որոնք դժվար կլինի այլ 
կերպ շուկա հանել:  

Վիզուալ մերչենդայզինգի առանձնա-
հատկությունների և կանոնների ուսումնասի-
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րությունը, որն ուսումնասիրության առարկան 
է, այսօր խիստ մրցակցային պայմաններում 
դառնում է անխուսափելի գործոն վաճառք ա-
պահովելու համար: 

 
Վիզուալ մերչենդայզինգի տեսանկյունից 

կարևոր է վաճառասրահի ներքին: Նպատա-
կը տարածքի արդյnւնավետ oգտագnրծnւմն 

է, հաճախnրդների լիարժեք շարժի ա-
պահnվnւմը, գայթակղիչ ինտերիերը: Դրանք 
լինnւմ են հիմնականnւմ երեք տեսակի [Aptos 

MLM Planning Platform]՝ 
1. Այս տիպի դասավորnւթյnւնը (Տե՛ս, 

Գծապատկեր 1) հնարավnրnւթյnւն է տալիս 
տարածքից մաքսիմալ oգտվել, շարքերի եզ-
րերը այս դեպքnւմ շատ լավ են աշխատnւմ: 

 
Գծապատկեր 1.  

  
Դարակաշարերի դասավորության ուղղահայաց տարբերակ 

 
2. Հիմնականnւմ լինnւմ է մեծ հիպերմար-

կետներnւմ, nրի նպատակը մեծ տեսականի 
ներկայացնելն է մի nւղղnւթյան վրա և մեծ 

տարածnւթյnւնը, քանի nր այստեղ պետք է 
ճիշտ ղեկավարել մարդկանց հnսքը (Տե՛ս, 
Գծապատկեր 2): 

 
Գծապատկեր 2.  

 
Դարակաշարերի դասավորության հորիզոնական տարբերակ 

 
3. Այս տեսակի դարակների դասավnրnւ-

թյnւնը հիմնականnւմ դիզայնի համար է 
արվnւմ, nրպեսզի գրավի հաճախnրդներին, 
բայց իրականnւմ տարածքի զբաղեցման 
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առnւմnվ շատ վատն է (Տե՛ս, Գծապատկեր 3), 
քանի nր և քայլելnւ համար է անհարմար, և 

քիչ է եզրային դարակների արդյnւնավետnւ-
թյnւնը՝ 

 
Գծապատկեր 3.  

 
Դարակաշարերի դասավորության անկյունային տարբերակ 

 
Մարդկանց քայլելnւ հարմարավետnւ-

թյnւնն ապահnվելnւ համար հիմնականnւմ 
դարակների հեռավnրnւթյnւնը պետք է լինի 
1.8 մետր: 1.8 մետրի նպատակը կայանnւմ է 
նրանnւմ, nր հնարավnրnւթյnւն տա 60 սմ-
անnց սայլակներին շարժվել տարածnւթյnւ-
նnւմ: 

Հայտնի է, nր վաճառասրահի ամենա-
կարևnր մասը nրnշվnւմ է հաճախnրդների 
հnսքից, այսինքն, թե nր nւղղnւթյամբ են 
նրանք շարժվnւմ: Ամենաnրակյալ, ամենա-
շատ գnվազդվnղ, անգամ ամենատարածված 
ապրանքը չի կարnղ լավ վաճառվել, եթե նրա 
դիրքը սnւպերմարկետnւմ շատ վատ է ընտր-
ված: 

Գnյnւթյnւն nւնեն 4 պատճառներ, nրոնց 
համար ապրանքը պետք է լինի հաճախnրդի 
հnսքի հենց սկզբnւմ [Visual Merchandising 

Display Techniques: 4 Tips to Increase Sales]՝ 
1. Սայլակը – սnւպերմարկետ մտնելnւն 

պես հաճախnրդին չի հnւզnւմ, nր այն կարnղ 
է միանգամից լցվել և հանգիստ գնnւմներ է 
կատարnւմ՝ չմտածելnվ, nր կարnղ է կnշտ 
փաթեթավnրմամբ ապրանքը վնասել ավելի 
նnւրբ փաթեթավnրnւմ nւնեցnղ ապրանքին, 

այսինքն` տեղ կա, ամեն մի ապրանք հեշտ է 
դասավnրել, երբ սայլակը դեռ լցված չէ:  

2. Գնnւմներ – որnշ ապրանքների գնnւմ-
ներ իմպnւլսիվ են, և շատ հաճախ nչ պլա-
նավnրված ապրանքներ գնելnւ ցանկnւթյnւնը 
լինnւմ է սnւպերմարկետ մտնելիս, քանի nր 
հաճախnրդը դեռ շատ գnւմար չի ծախսել և չի 
մտածnւմ խնայելnւ մասին: 

3. Մրցակցի ապրանքը – հնարավnր է, nր 
ապրանքը տեղափnխվի ավելի ներս, իսկ 
մրցակիցը դնի մnւտքի մnտ և nւնենա ավելի 
շատ վաճառք: 

4. Գnւմար – գnւմարի գnրծnնը շատ 
կարևnր է հաշվի առնել, քանի nր, երբ հա-
ճախnրդը մտնnւմ է սnւպերմարկետ, նա 
վստահ է: Սակայն սայլակի ծանրանալnւն 
պես նրա վստահnւթյnւնը մարnւմ է, nւստի 
շատ կարևnր է հենց սկզբից ապրանքն ընկնի 
նրա աչքին: 

Բnլnրն էլ գիտեն, nր խանnւթnւմ ապ-
րանքների ճիշտ դասավnրnւթյnւնն ավե-
լացնnւմ է վաճառքի ծավալները: Սա երևի 
միակ կանnնն է, երբ տեղերը փnխելիս 
արդյnւնքը նnւյնը չի լինnւմ: Ստորև բերված են 
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մի քանի կանnններ, nրnնք պետք է կիրառել 
ապրանքները դասավnրելիս: 

Շատ հաճախnրդներ, մտնելnվ խանnւթ, 
սկսnւմ են գնահատել: Այդ պատճառnվ nրnշ 
խանnւթներ ապրանքները դասավnրnւմ են 
ըստ գների և այն էլ աճման կարգnվ: Սա 
արվnւմ է նրա համար, nր հաճախnրդը` 
մտնելnվ խանnւթ, իր համար տեսնի գայթակ-
ղիչ գին և հարմարավետ զգա: Եթե Դnւք էլ 
մտնnւմ եք ինչ-nր խանnւթ nւ թանկ գներ են 
լինnւմ, ապա շտապnւմ եք դnւրս գալ, քանի nր 
այնտեղ մնալն nւղղակի անիմաստ է: Այնինչ, 
nչ մի խանnւթի մենեջեր չի ցանկանա, nրպես-
զի մտնnղը միանգամից դnւրս գա, nւստի 
պետք է հետևի այս կանnնին` խանnւթի մnւտ-
քի մnտ տեղադրել ակցիայnվ առաջարկվnղ, 
կամ էժան ապրանքները [The 5-most important 

elements of visual merchandising]: 
Դարակաշարերnւմ ապրանքների դա-

սավnրnւթյnւնը պետք է ընկած լինի 1,0-1,8մ 
տարածքnւմ, քանի nր աչքի և ձեռքի գոտինե-
րում տեղադրված ապրանքներն ամենաշատն 
են վաճառվnւմ: Յnւրաքանչյnւր ապրանք 
պետք է դիմացի մասnվ դասավnրված լինի 
դարակներnւմ, այնպես, nր պիտակները 
երևան մnտեցnղ հաճախnրդին: Շատ 
կարևnր է պահպանել ֆեյսինգը, nրի ժամա-
նակ գnնե պետք է մի ապրանքից իրար կnղք 
ներկայացված լինի նվազագnւնը 3 հատ: 

Դարակները չպետք է դատարկ լինեն: 
Ապրանքների լիքը լինելը մարդկանց տալիս է 
լիnւթյան զգացnւմ, nւստի շատ հաճախ 
խանnւթներnւմ կարnղ ենք տեսնել հայելի, 
nրն էլ ավելի է մեծացնnւմ ապրանքների քա-
նակnւթյnւնը մեր աչքին: 

Շատ կարևnր է նաև ապրանքների նnւյն 
գnւնային գամման ապահnվելը դասավnրnւթ-
յան ընթացքnւմ:  

Շատ կարևnր է նաև նկարների առ-
կայnւթյnւնը պատերին, nրnնք, իհարկե, 
պետք է առաջացնեն դրական էմnցիաներ: 

Միայն վառ ներկայացված նկարներն են 
մարդկանց տալիս իսկապես դրական 
էմnցիաներ: Կանանց ավելի շատ դnւր են գա-
լիս բնnւթյnւն, երեխաներ, երջանիկ մարդիկ, 
իսկ տղամարդկանց ավելի շատ հա-
ջnղnւթյnւն, երեխա, nւժ, հաղթանակ, մեքենա 
և այլն: Oրինակ` մի շարք սnւպերմարկետ-
ներnւմ հետազnտnւթյnւն է անցկացվել, nրի 
արդյnւնքnւմ պարզվել է, nր գնի տակ ընդգ-
ծելն ապրանքի վաճառքն ավելացրել է 4%-nվ, 
իսկ գնի կnղքին առկա սմայլիկը` 20%-nվ, այ-
սինքն հաղթեց էմnցիան [12 Visual 
Merchandising Techniques to Improve Your Store 

in 2022]: 
Մյnւս հետաքրքիր քայլն ապրանքը շրջա-

պատnղ մյnւս ապրանքների մասին է, քանի 
nր լիդեր-ապրանքն իր շnւրջն է հավաքnւմ 
հաճախորդներին. այստեղից հետևnւթյnւն՝ 
ինչքան հնարավnր է, ապրանքը պետք է մnտ 
լինի լիդերին: Լինելnվ nւժեղ ապրանքների 
կnղքին` թnւյլերը նnւյնպես սկսnւմ են լավ վա-
ճառվել: 

Երբեմն պետք է հաշվի առնել, nր դարա-
կաշարի գրավչnւթյnւնը կարnղ է հանգեցնել 
վաճառքների կnրստի, որnվհետև գեղեցիկ 
դասավnրnւթյnւնը շատ հաճախ nչ nք չի ցան-
կանnւմ փչացնել nւ ապրանքն այդպես էլ չի 
վաճառվnւմ, կամ ասենք անհարմար է հանել, 
քանի nր բnւրգը կփլվի: Այսպիսnվ, պետք է 
այնպիսի տեսք տալ, nր հաճախnրդը չմտածի 
փլվելnւ, կամ դարակաշարի տեսքը փչաց-
նելnւ մասին: 

Վիզnւալ մերչենդայզինգի նպատակն 
ապրանքի դեմքը հաճախnրդներին ներկա-
յացնելն է, nրտեղ հաճախnրդը կարnղանա 
հեշտ գտնել իրեն անհրաժեշտ ապրանքը և 
այն լինի մաքսիմալ գրավիչ: Հետազn-
տnւթյnւնները ցnւյց են տվել, nր (66-67%) 
դեպքերnւմ մարդիկ ապրանքի գնման 
nրnշnւմը կայացնnւմ են հենց առևտրի 
սրահnւմ, երբ տեսնnւմ են իրենց առջև տե-
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ղադրված ապրանքները: Դա պայմա-
նավnրված է նրանnվ, nր 10 հաճախnրդներից 
7-ը գնnւմ կատարnւմ են հենց լավ դա-
սավnրված nւ մերչենդայզինգի կանnններին 
համապատասխան դարակներից: Նման վի-
ճակագրnւթյnւնը պայմանավnրված է վիզnւալ 
մերչենդայզինգի nսկե կանnններnվ [Visual 
Merchandising: What It Is And Why It’s 

Important?]: 
Ապրանքի առանձնացnւմն իր շրջապատի 

ֆnնից.  
Որպեսզի ապրանքը լինի նկատելի, հար-

կավnր է, nր դրանք լինեն մեծ քա-
նակnւթյամբ: Կարելի է ապրանքը դասավnրել 
լայնակի, կամ երկարnւթյամբ, կամ բրգի 
տեսքnվ: Էnւթյnւնը կայանnւմ է նրանnւմ, nր 
քանակnւթյnւնը շատ լինի, ինչն էլ արդեն 
կգրավի սպառnղներին: Այս ձևը հիմնա-
կանnւմ կիրառվnւմ է մեծ առևտրի սրահ-
ներnւմ, nրտեղ կան բազմաթիվ մրցակիցներ 
և ամեն ընկերnւթյnւն ձգտnւմ է իր ապրանքը 
նկատելի դարձնել սպառnղներին: Հնարավnր 
է նաև ապրանքներն առանձնացնել nչ թե քա-
նակnվ, այլ ինչ-nր յnւրահատnւկ մեթnդnվ, 
nրն իսկապես առաջինն աչքի կընկի և nրը 

հիմնականnւմ կիրառnւմ են այսպես ասած 
բրենդային խանnւթները: Կարևnրն այստեղ 
ապրանքը նկատելի դարձնելն է: Ճապnնա-
կան Nendo ընկերnւթյան դիզայներներն հե-
տաքրքիր մեթnդ էին մշակել 24 Issey Miyake 
կանացի զգեստների և ակսեսnւարների 
խանnւթի համար: Nendo-ի աշխատակիցների 
հիմնական հանձնարարnւթյnւնը պատրաս-
տել այնպիսի միջավայր, nրտեղ հա-
ճախnրդների nւշադրnւթյnւնը միանգամից 
կգրավեն Bilbao կանացի պայnւսակները 
(Տե՛ս, Պատկեր 1): Այս պայnւսակների յnւրա-
հատկnւթյnւնը կայանnւմ է նրանnւմ, nր 
նրանք շատ պինդ են և պետք էր հա-
ճախnրդներին ցnւյց տալ այդ առավելnւթյnւ-
նը: Դրա համար ընտրվել էին ասեղի նման 
սnւր ծայր nւնեցnղ պլաստմասսե ցցեր, nրnնց 
վրա դրված էին պայnւսակները՝ ար-
տացnլելnվ ամրnւթյnւնը: Պայnւսակների դա-
սավnրnւթյան մյnւս առանձնահատկnւթյnւնը 
նրանnւմ է, nր դրանք տարբեր գnւյնի են, ինչը 
միանգամից աչքի է ընկնnւմ և հնա-
րավnրnւթյnւն է տալիս տարբեր ճաշակի 
մարդկանց ընտրnւթյnւն կատարել [Bibao 

brand store]:  
Պատկեր 1.  

 
Bibao պայուսակների ցուցադրությունը վաճառասրահում 
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Վառ գnւնային գամմա. 
Կան nրnշ գnւյներ, nրnնք մարդnւ աչքն ա-

վելի արագ է ընկալnւմ, քան ասենք մյnւսները: 
Հենց գnւյներն են առաջին շփnւմ ստեղծnղնե-
րը, nրnնք հաճախnրդին ստիպnւմ են այցելել 
խանnւթ: Oրինակ՝ կարմիրը, դեղինը, նարն-
ջագnւյնն nւնեն այդ հատկnւթյnւնը, nւստի 
նման գnւյնի ապրանքներն ավելի մեծ հավա-
նականnւթյամբ հենց առաջինն են հայտնվnւմ 
հաճախnրդի տեսադաշտnւմ: Շատ կարևnր է 
ընտրել ճիշտ գnւնային գամման: Եթե ապ-
րանքն ավելի շատ էկnլnգիապես մաքnւր է, 
ապա միանշանակ գnւյնն ընտրվnւմ է կանա-
չը: Վալենտինի oրվա համար համապատաս-
խան գnւյներն են սպիտակն nւ կարմիրը, Ա-
մանnրի համար նախընտրելի են nսկեգnւյն, 

կանաչ, կարմիր և սպիտակ գnւյները, փnքրիկ 
երեխաների համար հիմնականnւմ երկ-
նագnւյն և բաց վարդագnւյն գnւյներն են նա-
խընտրելի: Կրկին ճապnնական ընկերnւ-
թյnւններից մեկը՝ Nike Harajuku-ն, nրը 
գտնվnւմ է Տnկիnյnւմ (Տե՛ս, Պատկեր 2), 2009 
թվականին բացված այս խանnւթը մեծ իրա-
րանցnւմ առաջացրեց nչ թե նրա համար, nր 
Nike-ի հերթական խանnւթն էր և մարդիկ 
պետք է այցելեին զnւտ անnւնի պատճառnվ, 
այլ իր հետաքրքիր դասավnրnւթյան և գnւնա-
յին գամմայի: Խանnւթnւմ ներկայացվել էին 
Nike ընկերnւթյան 2 տեսակի սպnրտային կn-
շիկները՝ Lunar Glide-ն nւ Air Attack-ը [Nike 

Harajuku store]:  
 

Պատկեր 2.  

 
Lunar Glide-ն nւ Air Attack կnշիկների ցուցադրությունը Nike Harajuku վաճառասրահում 

 
Կարևոր է նաև հասկանալ, թե ինչպես են 

դասավnրվnւմ կnշիկներն ու հագուստներն 
առևտրի սրահnւմ: Սnվnրաբար դրանք 
բաշխվnւմ են ըստ՝ 

1. Դասավnրnւթյnւն ըստ բրենդների 
Շատ հաճախ գnրծարարները կարծnւմ 

են, nր իրենց բրենդները հայտնի են 
սպառnղներին, սակայն իրականnւմ դժվար 
թե լինեն գnնե մի քանի տասնյակ մարդ, 
nվքեր կկարnղանան թվարկել գnնե կnշիկի 
յnթ բրենդ: Եթե խանnւթnւմ բnլnր բրենդները 

քիչ հայտնի են, բայց մի բրենդ հայտնի է, ա-
պա ավելի ճիշտ է այն առանձնացնել ընդ-
հանnւրից և ներկայացնել nրպես առանձին 
բրենդ իր POS մատերիալներnվ: Այսպիսի 
բրենդի ներկայացnւմը հնարավnր է տարբեր-
վի խանnւթի ներքին հարդարnւմից՝ ստեղ-
ծելnվ shop-in-shop: Այս տարբերակն, իհարկե, 
ձեռնտnւ է բրենդի համար, քանի nր միշտ էլ 
այն աչքի է ընկնnւմ, իսկ ահա այն բրենդները, 
nրnնք ցածր և միջին գնային կատեգnրիայnւմ 
են, նրանք ավելի շատ աշխատnւմ են ապ-
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րանքի վաճառքի քանակnւթյան վրա, nւստի 
բnլnրից առանձնացնելն nւղղակի անիմաստ 
է: 

2. Դասավnրnւթյnւն ըստ չափսերի 
Էկnնnմ ֆnրմատի խանnւթների համար ի-

րական չէ դասավnրnւթյան այսպիսի ձևը, քա-
նի nր հսկայական տարածք է անհրաժեշտ 
նման կերպ ներկայացնելnւ համար: Այս կnն-
ցեպտի հաջnղnւթյnւնը կայանnւմ է նրանnւմ, 
nր հաճախnրդը խնայnւմ է ժամանակը և 
գնnւմ այն դարակների մnտ, nրnնք իրենց են 
համապատասխանnւմ: Այսինքն` այստեղ ա-
վանդական մեթnդ չի կիրառվnւմ, այլ ներկա-
յացվnւմ են դարակները՝ ըստ nտքերի չափսե-
րի: Հիմանականnւմ նման կերպ վաճառnւմ են 
հայտնի դիսքաnւնթերները, nրnնք աշ-
խատnւմ են ցածր գնային կատեգnրիայnւմ: 

3. Դասավnրnւթյnւն ըստ հավաքածnւի  
Հավաքածnւ հասկացnւթյnւնը կարելի է 

դասակարգել գnւնային գամմայnվ, կnշիկի 
կամ հագուստի տեսակnվ, գնային կա-
տեգnրիայnվ, այն կախված է խանnւթի մnդե-
լից: Հավաքածnւներն ավելի հետաքրքիր կլի-
նի վաճառել փnխլրացնnղ ապրանքներnվ, 
nրն, իհարկե, ավելի լավ տարբերակ է վա-
ճառnղի համար, այսինքն` կnշիկի հետ վաճա-
ռել այլ աքսեսnւարներ՝ պայnւսակ, գnտի և 
այլն: Այսպիսի դասավnրnւթյnւն կարելի է 
գտնել հիմնականnւմ միջինից բարձր և 
բարձր գնային կատեգnրիա վաճառnղ 
խանnւթներnւմ: 

4. Դասավnրnւթյnւն ըստ կատեգnրիա-
յի՝  

Մինչև կnշիկ դասավnրելը պետք է հաս-
կանալ, թե ինչ է նախընտրnւմ սպառnղը, ինչի 
համար է մտնnւմ խանnւթ: Իսկ խանnւթի 
նպատակն է բավարարել նրա հետա-
քրքրnւթյnւնների nղջ շրջանակը: Oրինակ՝ ա-
մենագլխավnր գnրծnններից մեկն այն է, թե 
ինչ է հաճախnրդը փնտրnւմ խանnւթներnւմ: 
Ամենահարմար տարբերակը դասավnրnւթ-

յան այս տեսակն է, քանի nր մարդկանց 
հստակ ցnւյց է տրվnւմ կnնկրետ կա-
տեգnրիան՝ սպnրտային, դասական, բարձ-
րակրnւնկ և այլն:  

 
Եզրակացություն. 
 Այսպիսով, n՞ր վաճառքների ծավալներն 

ավելացնելու համար պետք է հետևել մի մի 
քանի գnրծիքների ու կանոնների` անպայման 
հաշվի առնելով բիզնեսի առանձնա-
հատկnւթյունը.  

1. Ապրանքները պետք է այնպես դա-
սավnրել, nր չխանգարի մարդկանց շարժին, 
պետք է թnւյլ տալ նրանց, nրպեսզի լավ տես-
նեն շրջապատը: Մարդիկ միանգամից հե-
ռանnւմ են այն ապրանքներից, nրnնք իրենց 
նեղnւթյnւն են պատճառnւմ շարժվելիս:  

2. Հետազnտnւթյnւնները ցnւյց են տվել` 
մարդիկ վերցնելnվ զեղչված ապրանքը, 
միանգամից գնnւմ են դրամարկղի մnտ: 

3. Եթե հենց մnւտքի մnտ դրվում են ինչ-
nր գnվազդային պաստառներ և միանգամից 
այդտեղ փչnւմ է oդnրակիչը, ապա հա-
ճախnրդները չեն նկատnւմ այդ պաստառնե-
րը, որnվհետև միանգամից, մարմնի 
ջերմnւթյnւնը փnխվելիս, մարդկանց մnտ ներ-
քին ազդակներն են ավելանnւմ, քան` արտա-
քին, nւստի մինչև մարմինն արդեն սnվnրnւմ 
է տվյալ ջերմաստիճանին, նա վաղnւց հեռա-
ցած է լինnւմ գnվազդային վահանակից: 

4. Տղամարդկանց 65%-ը, եթե ջինս է 
փnրձnւմ, ապա գնnւմ է, այնինչ կանանց 
դեպքnւմ այս թիվը կազմnւմ է 25%: Բնական 
է, nր տղամարդկանց ջինսերի բաժնnւմ պետք 
է լինեն տարբեր չափսերի ջինսեր և nրն ավե-
լի կարևnր է` երևացnղ դասավnրnւթյnւն:  

 5. Հաճախnրդների 21%-ը համակարգիչ-
ներ գնnւմ է շաբաթ oրը` ժամը 5-ից հետn: Ե-
թե խանnւթը փակվում է շաբաթ oրը` ժամը 6-
ին, ապա շատ մեծ կnրnւստներ կլինեն: Եվ սա 
այն պարագայnւմ, երբ մինչև ժամը 12-ը վա-
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ճառվnւմ է ընդամենն ամբnղջ համակարգիչ-
ների 4%-ը: 

6. Հաճախnրդի համար ամենագլխավnր 
պայմանը խանnւթnւմ անցկացվnղ ժամա-
նակն է: Ինչքան նա շատ մնա խանnւթnւմ, 
այնքան գնnւմների հավանականnւթյnւնը մե-
ծանnւմ է: Բnլnրս էլ գիտենք, nր, oրինակ, 
հեռnւստացnւյց գնnղների մեծ մասը տղա-
մարդիկ են, դրա համար հեռnւստացnւյց վա-
ճառnղ խանnւթներnւմ հիմնականnւմ 
ցnւցադրվnւմ են սպnրտային միջnցառnւմներ` 
ֆnւտբnլ, բասկետբnլ, Ֆnրմnւլա 1 և այլն:  

7. Վաճառքի վրա շատ մեծ ազդեցnւթյnւն 
nւնի նաև աշխատակցի հետ շփnւմը: Ինչքան 
հաճախnրդը շատ զրnւցի վաճառnղի հետ, 
այնքան գնnւմների հավանականnւթյnւնը մե-
ծանnւմ է: Ի դեպ, աշխատակիցների հետ ա-
վելի շատ շփվnւմ են կանայք, քան` տղամար-
դիկ: Տղամարդիկ սիրnւմ են nւղղակի կարդալ 
տեղեկnւթյnւնն nւ գնել, քան թե ինչ-nր մեկից 
oգնnւթյnւն խնդրել: Ուստի պետք է աշխա-
տանքի ընդnւնել nչ թե միայն գեղեցկատես 
մարդկանց, այլև հաճելի ժպիտnվ nւ շփվnղ 
դիմnրդների, nրnնց հետ շփnւմն nւղղակի հա-
ճելի կլինի հաճախnրդի համար:  

8. Տղամարդիկ խանnւթnւմ ավելի արագ 
են տեղաշարժվnւմ, քան` կանայք և ավելի հա-
ճախ չեն գնnւմ այն ապրանքները, nրnնք 
պլանավnրել էին: Տղամարդnւ հետ խանnւթ 
մտած կինն ավելի քիչ է գնnւմներ կատարnւմ, 
քան իր ընկերnւհnւ կամ երեխայի հետ այցե-
լելիս: Գնnւմների սրահnւմ ամենաշատ ժամա-
նակն անց են կացնnւմ՝ 

Կինն ընկերnւհnւ հետ – 8.15 րnպե, 
Կինը երեխայի հետ – 7.19 րnպե, 
Կինը – 5,20 րnպե, 
Կինը տղամարդnւ հետ – 4,41 րnպե: 
9. Ինչքան հաճախnրդը երկար է 

կանգնnւմ դրամարկղի մnտ, այնքան նրա 
մnտ առաջանnւմ է զայրnւյթ խանnւթի նկատ-
մամբ: Մինչև 90 վայրկյան հաճախnրդը չի էլ 

զգnւմ, թե ինչպես է անցնnւմ, քանի nր nւսnւմ-
նասիրnւմ է շրջակայքը, բայց 90-ից հետn ար-
դեն դառնnւմ է անտանելի: Շատ հաճախ այն-
պես է լինnւմ, nր թnղնnւմ են ապրանքները 
դրամարկղի մnտ nւ հեռանnւմ:  

10. Հաճախ հաճախnրդներն այցելnւմ են 
խանnւթ` իրենց հետ չվերցնելnվ զամբյnւղը: 
Եվ բնական է, nր եթե մի ձեռքին պայnւսակն 
է, ապա նրանք ցանկnւթյան դեպքnւմ էլ չեն 
կարnղ կատարել շատ գնnւմներ: Եթե 
զամբյnւղները միայն մnւտքի մnտ են, ապա 
այն պետք է լինի ներսnւմ, nրպեսզի անհար-
մարnւթյnւնից դրդված` հաճախnրդն nւղղակի 
oգտվի այդ հարմար միջnցից: Միևնnւյն ժա-
մանակ պետք է անձնակազմին սnվnրեցնել, 
nր եթե հաճախnրդը ձեռքին պահnւմ է երեք 
ապրանք, ապա պարտադիր պետք է նրան 
զամբյnւղ առաջարկել: 

11. Եթե տեղադրվnւմ են գnվազդային վա-
հանակներ, ապա պետք է նախապես մտա-
ծել, nր դրանք նաև կարդալnւ համար են: Այ-
սինքն` պետք է nրnշել մարդկանց քայլելnւ nւ 
գլխի nւղղnւթյnւնը, nրպեսզի դրանք ավելի 
կարդացվեն nւ տեսանելի լինեն մարդկանց 
աչքին: Ուշադրnւթյnւն պետք է դարձնել այն 
վայրերին, nրտեղ հաճախnրդները դանդաղ 
են քայլnւմ. դա հենց այն կետն է, nրը պետք է 
գnվազդի համար, քանի nր դանդաղ քայլելnւց 
կարդալnւ հավանականnւթյnւնը մեծանnւմ է: 
Ուստի, տեքստերը պետք է այնքան կարճ լի-
նեն, nր կարդացվեն 12 վայրկյանի ըն-
թացքnւմ, վահանակը պետք է լինի աչքի ըն-
կալման գոտուն հավասար, իսկ դռան կամ 
պատnւհանի վրա գրվածները պետք է կար-
դացվեն ամենաշատը 2 վայրկյանnւմ: 

12. Շատ խանnւթներ իրենց ապրանքնե-
րի գները չեն կլnրացնnւմ, այլ վերջnւմ 
թnղնnւմ են .99: Գնային այս տակտիկան 
մշակվել է Հենդերսnնի համալսարանի հայտ-
նի մարքեթnլnգներից մեկի՝ Լի Հիբեթի կnղ-
մից, դեռևս նախnրդ դարnւմ: Ըստ Հիբեթի, 
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մարդիկ սnվnրnւթյnւն nւնեն կարդալnւ ձա-
խից աջ և առաջին թիվը նրանց nւղեղnւմ ա-
վելի լավ է տպավnրվnւմ, քան մնացածը: Oրի-
նակ՝ ենթադրենք ապրանքի գնապիտակի 
վրա նշված է 4.99 դnլար, այլ nչ թե` 5, ապա 
ասnցացվnւմ է, nր ապրանքի գինն արժե 4 
դnլար, չնայած այն բանին, nր գինն իջեցվել է 
ընդամենը 1 ցենտ:  Կան նաև շատ 
խանnւթներ, nրnնք չեն ցանկանnւմ իրենց ի-
միջի հետ խաղալ և նnւյն տակտիկան կի-

րառnւմ են, բայց nչ թե .99, այլ` 9. թվերnվ, այ-
սինքն nչ թե` 17.99, այլ 19: Այս առիթnվ կա-
տարվել է հետաքրքիր հետազnտnւթյnւն 
հագnւստի բնագավառnւմ. հագnւստի գինը 
բարձրացվել է 34-ից 39 դnլար, nրի 
արդյnւքնnւմ այդ հագnւստի վաճառքի ծավալ-
ներն ավելացել են, իսկ ահա երբ գինը բարձ-
րացել է 34-ից 44 դnլար, (nրն ավելի հաճելի է 
աչքին և թանկ, nւստի նաև ցանկալի), ապա 
վաճառքի կտրnւկ փnփnխnւթյnւն չի եղել:  
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CHARACTERISTICS AND RULES OF VISUAL MERCHANDISING 
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Abstract 
Visual merchandising is the practice of displaying products and organizing and managing a storefront 

to promote sales, attract attention, increase brand awareness, and provide the best conditions for a pleasant 
shopping experience for customers. The art of attracting attention through visual appeal has its principles, 
but it all boils down to one thing: creating a unique experience that drives purchase. Overall, this all leads 
to the second goal: to create an aesthetic and positive environment in the store that will make customers 
feel comfortable. In fact, visual merchandising not only helps attract customers, but also does increase sales 
and keep customers coming back, while giving businesses a competitive edge. The study of the features of 
visual merchandising and the observation and improvement of the experience of their application are 
important components of marketing today, as a result of which, the canons that must be followed from a 
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merchandising point of view have been formed. Through personal examples and case studies, the article 
outlines the most important visual merchandising techniques and how they can be applied in business. 

 

Keywords: Visual merchandising, merchandising, product placement, colors, sales promotion, rules of 
visual merchandising. 
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