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Статья посвящена методике «Идеаль-
ная иллюзия спроса», которая позволя-
ет усилить конкурентное преимущество 
предприятий розничной торговли. Так-
же в работе прописываются золотые 
правила визуального мерчандайзинга. 
Дается определение методики «Иллю-
зия спроса», формулируются условия 
ее функционирования, и определяется 
главная гипотеза существования дан-
ного метода. Кроме того, приводится 
определение методики идеальной 
иллюзии спроса и описываются ее 
дополнительные условия. Также пропи-
сываются преимущества «Идеальной 
иллюзии спроса».
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PERFECT DEMAND ILLUSION

The article is devoted to technique «Per-
fect demand illusion», which allows to 
strengthen the competitive advantage 
of retailers. Also in the paper spells out 
the golden rules of visual merchandising. 
The defi nition of the method «Demand 
illusion», formulated the conditions of its 
functioning, and is determined by the main 
hypothesis of the existence of this method. 
Furthermore, given the defi nition of the 
«Perfect demand illusion», and describes 
its additional conditions. Also spells out 
the advantages of the «Perfect demand 
illusion», before the «Demand illusion».
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На сегодняшний день визуальный мерчандайзинг включает в себя во-
семь золотых правил:

Правило 1. Выделение товара на фоне его окружения.
Правило 2. Главные товары устанавливаются на уровне глаз.
Правило 3. Разнообразие радует.
Правило 4. Групповая выкладка.
Правило 5. Профильность — решение!
Правило 6. Несколько предметов создают акцент, а сотня – панику! [3]
Правило 7. Мертвая зона.
Правило 8. 2/3. [4]
Использование этих правил позволяет сконцентрировать внимание по-

купателя на определенных товарах.
Несомненно, способы, рассмотренные в правилах, дополнялись для до-

стижения наилучшего эффекта. Они смогли зарекомендовать себя и стали 
классическими примерами в области визуального мерчандайзинга.

В данной статье проводится усовершенствование методики «Иллюзия 
спроса», которая входит в первое правило визуального мерчандайзинга.

Данная проблема является актуальной, т.к. в процессе исследования 
данного метода, были выявлены трудности связанные с восприятием це-
лостной выкладки, и именно усовершенствование данного способа, приве-
дет к улучшению результатов.

Дадим определение методики «Иллюзия спроса». 
Методика «Иллюзия спроса» – способ создания у потребителя ощуще-

ния спроса на целевой товар за счет искусственного снижения объема про-
дуктов той же продуктовой группы.

Допустим, существует товар, который необходимо продать. Назовем та-
кой товар целевым. Для применения методики “Иллюзия спроса” должны 
выполняться рекомендации, указанные в первом правиле визуального мер-
чандайзинга, то есть: целевой товар должен располагаться на одном уровне 
с остальными SKU, не должен находиться в “слепой зоне”, должен быть 
визуально конкурентоспособен (цвет, дизайн упаковки освещение). Конку-
рирующие SKU должны иметь 100% заполненный товарный дисплей. [2]

Кроме того, сформулированы основные условия (Н1–Н7) для функци-
онирования методики. Для подтверждения работоспособности методики 
была сформулирована гипотеза Н0. 

Главная гипотеза (Н0):
Единичный потребитель предпочтет ту товарную позицию (SKU) , ко-

торая имеет углубленный фэйсинг с меньшим количеством упаковок, что 
демонстрирует высокий спрос со стороны других покупателей в отличие от 
SKU, имеющих традиционный фейсинг на товарном дисплее. [1]

Условия (Н1–Н7):
H1: небольшая ценовая дифференциация конкурирующих SKU;
H2: единовременно может применяться только к одной выкладке в то-

варной группе;
Н3: товарная группа должна иметь 100% заполненность выкладки (за 

исключением выкладки товара, к которому применена методика);
Н4: в товарной группе не должно быть сильного бренд-лидера;
Н5: общая визуальная привлекательность и аккуратность товарной вы-

кладки способствует успешному функционированию методики;
Н6: при применении методики к товару со скидкой у потребителя не 

должно возникать негативных ассоциаций (просроченные / некачествен-
ные товары);

H7: товар принадлежит к той продуктовой категории/подкатегории, ко-
торая будет иметь больший спрос при применении методики.

Пример методики «Иллюзия спроса» представлен на рисунке 1.
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Результаты количественного оп-
роса показали, что основной про-
блемой данной методики является 
ее чрезмерная «искусственность», 
т.е. часть респондентов пришла к 
выводу, что возможно сотрудники 
магазина намеренно расположили 
товар таким образом.

Методика «Идеальная иллюзия 
спроса» – способ создания у пот-
ребителя ощущения спроса на це-
левой товар за счет искусственного 
снижения объема продуктов той 
же продуктовой группы, а также 
за счет определенной акции с соот-
ветствующим POS элементом для 
выделения нужного продукта на 
фоне других.

Из этого следует, что для данной 
методики подходят базовые усло-
вия Н1-Н7, также следует выделить 
дополнительное условие Н8.

Н8: на целевой товар осущест-
вляется акция с размещением POS 
элемента – воблера и специального 
ценника.

Для данной методики рекомен-
дуется применять акцию типа «То-

вар недели». Выгода состоит в том, 
что магазину не нужно снижать 
цену, и мы имеем точно такой же 
товар, но только в другом оформле-
нии.

Методика «Идеальная иллю-
зия спроса» представлена на ри-
сунке 2.

Суть состоит в том, что обычный 
ценник заменяется ценником для 
акций при той же стоимости товара, 
что и была раньше, а также добав-
ляется воблер с соответствующим 
названием акции. Совокупность 
этих элементов позволяет избавит-
ся от эффекта «искусственности», и 
у покупателя создастся ощущение, 
что товар разбирают именно за счет 
акции, по этому методика и называ-
ется «идеальной».

В заключении можно сказать, 
что данный метод применим прак-
тически для любой продукции, 
имеющей структурированную вы-
кладку. А также главным плюсом 
является то, что магазин не несет 
никаких расходов на осуществле-
ние этой акции.

В итоге можно сделать вывод, 
что четкое выполнение описанных 
действий поможет магазину реали-
зовывать большее количество това-
ра с меньшими расходами.
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Рис. 1. Методика «Иллюзия спроса»

Рис. 2. Методика «Идеальная иллюзия спроса»


