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Табпица 2. Алrоритм расчета теоретическ~ цены 

Роо1111ЧИа11 цена, P(Qmu/~J) 
lln, v.e. 

1450 1.бl 

750 1.22 
740 1.89 
825 1.ЗЗ 

515 1 18 
494 1.53 
463 1 44 

287 1,15 

296 1.18 

310 1,00 

Теоре-r"ч K8JI Ц, у . е . (~о ) 
цена. Цт. v.e . 

960 490 (34 6 % \ 
615 185 (18 % \ 

392 348147 % \ 
620 205 (2б % ) 

436 79(15 %} 

823 171 (35 % ) 

З22 141lЗ0 % ) 

250 37 (13 % \ 

251 45(15 %) 

310 о 
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МЕРЧАНДАйЗИНГ КАК КОМПЛЕКС МАРКЕТИНГОВЫХ 
КОММУНИКАЦИЙ В РОЗНИЧНОЙ ТОРГОВЛЕ 

Мерча.в.да.йаинг (от авrл. "merchandisiлg" - торговать) - ато 
комплекс мероприятий, направленных яа увеличение объемов про­
даж в розяичвой торговле. Появление и раавитие теории мерчав­

да.йавяга как составвой части маркетикrа были вызвавы пробле­
мой выживавия субъектов хозяйствования и их адаnтацив к ваме­

wrющимся условиям внешней среды после экономического кризи­

са 1929- 1930 rг. Х.Х в . 
Сложности со сбытом продукции вынудили проиаводителей пе­

р нести основной акцент своей деятельности ка эффективное удов­

летворен.не потребностей. Создание уникального торгового предло­

жения, поддержание аффективной связи с потребителями и удов­
летворение их запросов в отношении экономичности и удобства 
приобретения товара в условиях конкуренции способствовали 
упрочеаию положения фирмы на рынхе. В результате своей эволю­
ции мерчавдайзивr стал важным инструментом ков:куревтного 

преимущества, и многие корпоративные производители сделали 

его частью маркетинговой стратегии . 
Мер~андайаинr определяет правила представлеивя и продви ­

жения товара на рывок путем различных средств и методов, ис­

польауя при этом приемы рекламы по месту продажи и сейла про­
моуmн. Результатом. правильного мерчавдайаивга всегда является 

стимулирование желания потребителей выбрать и купить nродви-
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гаемый товар. В современном международном оонима.нии мерчав­

дайзивr представляет собой набор мероприятий по продвижению и 

сбыту определенных товаров в розничвой торговле. 
Задача мерчандайзивга - побудJSть клиента магазина купить 

максимум товара за минимум времени и без участия торгового аер­

соuала. К основным процедурам мерчаяда.йзивrа можно отнести: 

вЬUU1адкУ товара ва полке согласно утвержденной планограм:м:е; 

отслеживание и устранение ситуаций с визкИN товариым запасом 

и отсутствием оолвого ассортимента в торговом зале и магазине; 

пополнение торгового запаса в розвичвых точках через систему пе­

реводных заказов; введение новых продуктов в ассортимент маrа­

зива; построение дисплей-стендов; размещение и устройство про­
моушн-стевдов и дисплеев; расположение рекламных материалов; 

аудит цен и проверку соблюдения ценовой стратегии; мониторинг 

мероприятий со сторов:ы конкурентов. 

Добиться максимальной привлекательности товара фирмы по­

средством мерчавдайзивrа можно, придерживаясь следующих пра­

вил. На полках необходимо представлять те товары, которые поку­

патеJIИ ожидают найти в давном магазине. В наличии всегда дол­
жны быть марки и упаковки, которые пользуются у яих наиболь­

шей популярностью. Необходимо максимально облегчить покупа­

телю поиск нужного товара. Для этого на полках создают видимые 
блоки по марке, упаковке, продуктовой группе. При горизонталь­

ной выкладке определенные однородные товары размещают по 

всей длине оборудовавия. Вертикальный способ выкладки преду· 

сматривает расположение од.вородвых товаров несколькими ряда­

ми на всех полках метра стеллажей сверху ввиз. 
Дисплейную выКJJадку обычно при-меня.ют на дополнительных 

точн.ах продажи. Это может быть отдельно стоящий фирменный 

стенд (wш стойка), ве прив.язаввый к основной точке продажи 

даввого товара. Представление товара производится после того, 

как уже выполнены первых два условия - запас и расположение. 

Указатели цеяы необходимо размещать таким образом, чтобы она 
была хорошо видна покуnателю. Рекламные материалы внутри и 

снаружи торговой точки должны быть расположены оптимальным 

образом. Точки продажи и са.ма продукция должвы обязательно со­

держаться в чистоте и хорошем состоянии. При соблюдении дав­

вых правил можно значительно увеличить продажи в точке. 

Мерчавдайзивrовые мероприятия на сегодняшний день помо­

гают производителям и розв:ичным продавцам ве только грамотно 

продавать, во и формировать потребительскую культуру, исполь­

зуя новейшие достижения в области социологии, лкв.гвистиJ<и и 

психологии. 
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