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Առաջաբան 

Հարգելի ընթերցող, 

Կարճ խոսենք այս համալիր գիտության վերաբերյալ գիրք 

հրատարակելու նպատակի և Ձեզ համար նրա հնարավոր օգտակարության 

մասին։ 

Մարդու վարքագծի ֆիզիոլոգիական հիմքերի և բա-

ցատրությունների անբավարար իմացությունը միշտ խանգարում էր մեզ 

կանխորոշել ուղեղի վրա ներգործելու հավանականությունը և ան-

վստահություն էր պատճառում բովանդակության կառուցման փուլում։ 

Յուրաքանչյուր գովազդի հրապարակումից առաջ միշտ հաշվի էին առնվում 

կարծիքներ, որոնք հիմնականում դրական էին, քանի որ մարդիկ հազվադեպ 

էին բարձրաձայնում բացասականը, ինչն էլ անսպասելի անարդյունա-

վետության էր հանգեցնում։ 

 Գիտենք, որ կարծիքները կարող են լինել կողմնակալ՝ հիմնված 

պահանջմունքներով պայմանավորված ընկալումների, նախկին փորձի, 

տրամադրվածության և հոգեբանական պրոյեկցիաների վրա: Ուստի 

հասկացանք, որ նախնական փուլում արդյունքների մասին մոտավոր 

պատկերացում կազմելու համար այլ մեթոդներ են պետք, և որոշեցինք 

ուսումնասիրել չափագրման տեխնոլոգիաներ, որոնք կօգնեին մինչև 

գովազդի հրապարակումը բացահայտել, թե ինչը կարող է «սխալ գնալ», 

օրինակ՝ մարդը ինչ չի նկատում (ինչը առանց տեխոնոլգիայի անհնար է 

իմանալ), գովազդը՝ որպես խթան, հուզական ինչ հակազդումներ է 

առաջացնում և հիշողության մեջ ինչ հետքեր է թողնում:  

Այս և մի շարք այլ հարցերի պատասխանները ստանալու և տեղի 

ունեցող բոլոր պրոցեսներին ու մեխանիզմներին ծանոթ լինելու համար 

սկսեցինք հոգեֆիզիոլոգիա ուսումնասիրել։ Հասկացանք, որ եթե, օրինակ, 

որոնողական համակարգերի արդյունքային էջում առաջինը հայտնվելու 

համար ալգորիթմների պահանջով կոնկրետ գործողությունների շարք պիտի 

իրագործվի, ապա ուղեղում առաջինը հայտնվելու համար (Top of mind) 
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գլխավոր գործոններից մեկը հիշողությունում թողած հետքերն են, և 

բրենդինգը դասական պայմանավորման համանման օրինակ է, եթե 

դիտարկենք նոր շուկա մտնող, ի սկզբանե իրենից նշանակություն 

չներկայացնող չեզոք խթանը` լոգոն, որը, կապվելով մարքեթինգային 

գործողությունների հետ, մեծ նշանակալիություն է ձեռք բերում:  

Հաշվի առնելով, որ ոչ կամային ուշադրության հիմքը կազմում է 

կողմնորոշային ռեֆլեքսը` սկսեցինք ուսումնասիրել ուշադրության ու 

ընտրության մոդելները և կատարել հետազոտություններ՝ նախ գովազդի 

արդյունավետության մեծացման, ապա նաև տեսական գիտելիքները 

փորձով ամրապնդելու համար:  

Մի խոսքով, խորասուզվելով մի շարք գիտությունների մեջ` 

մարքեթինգ, հոգեֆիզիոլգիա, նեյրոէկոնոմիկա, կատարելով մի շարք 

սկզբնաղբյուրների ուսումնասիրություններ և գրանցելով ակնհայտ 

հաջողություններ՝ որոշեցինք հավաքագրել ստացված արդյունքները, 

թարգմանել ու դրանցով կիսվել մասնագետների հետ, քանի որ այս համալիր 

գիտության ուսումնասիրությունը ավելի գիտահեն, ինքնավստահ և ան-

սխալական է դարձնում սպառողների հետ աշխատանքում:  

Բարի ընթերցում, թեպետ կխոստովանենք, որ այն մի փոքր լարում 

կպահանջի: 

 

Կազմեց Արթուր Ասատյանը 

Խմագրեց Արմինե Հակոբյանը 
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Նեյրոգիտության և մարքեթինգի ընդհանուր 

նկարագիրը 

Նեյրոգիտության կիրառումը սպառողի հոգեբանության և մաս- 

նավորապես բրենդինգի մեջ ակադեմիական հետազոտություններում և 

բիզնես պրակտիկայում մեծ համբավ է ձեռք բերել: Սպառողի նեյ- 

րոգիտության նպատակն է ադապտացնել նեյրոգիտության մեթոդներն ու 

տեսությունները՝ զուգորդելով դրանք վարքագծային տեսությունների, մո- 

դելների և սպառողական հոգեբանության ու հարակից գիտությունների 

փորձարարական նմուշների հետ՝ սպառողի վարքագիծը հասկանալու 

նեյրոֆիզիոլոգիական հիմնավոր տեսություն զարգացնելու համար:  

Նեյրոգիտությունը նեյրոնալ համակարգի ուսումնասիրությունն է, 

որը փորձում է հասկանալ վարքագծի կենսաբանական հիմքերը։ Սրա հետ 

կապված պատկերացումների շրջանակը չափազանց լայն է սպառողների 

հոգեբանության ուսումնասիրության համար, այդ իսկ պատճառով կփորձենք 

հակիրճ պարզաբանել, թե նեյրոգիտության մեջ որ ոլորտներն են առավել 

կարևոր սպառողի նեյրոգիտության համար: 

Մարքեթինգի առաջին մասնագետը, ով կիրառել է մագնիսա- 

ռեզոնանսային շերտագրությունը (FMRI), Գերի Զալտմենն էր Հարվարդի 

համալսարանից 1999 թվականին: Նա նշել է, որ մտածելու և որոշում 

կայացնելու պրոցեսները 95%-ով տեղի են ունենում ենթագիտակցական 

մակարդակում՝ ուղեղի խորքային կառուցվածքներում: Մարքեթինգի մասնա- 

գետների՝ նեյրոգիտությունը մարքեթինգում կիրառելու ոգևորության 

պատճառն այն է, որ նեյրոգիտությունը թաքնված տեղեկություններ է 

բացահայտում:  

Եթե 2 վայրկյանով ցուցադրենք նկարը (ներքևում) և հարցնենք՝ 

ինչին  ուշադրություն դարձրիք, հնարավոր է, որ Ձեր պատասխանը անորոշ 

լինի: Պատկերները հիշելը ավելի կբարդանա, երբ փորձեք հիշողությունից 

դրանք դուրս բերել՝ ըստ հերթականության: Եթե հարցնենք՝ ինչին 

ուշադրություն չդրարձրիք, պարզ է, որ իմաստալից ոչ մի պատասխան 
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տալ չեք կարող: Ահա թե ինչու են մարքեթինգի մասնագետներն այդքան 

կարևորում նեյրոգիտությունը: 

 

Մարքեթինգի ուսումնասիրություններում փորձը ցույց է տալիս, որ 

մարդիկ ասում են մի բան, անում՝ մեկ այլ բան: Ուստի մասնագետները 

որոնում են տեխնիկաներ և մեթոդներ, որոնք ընդհանուր պատկերացում 

կտան այն ամենի մասին, ինչը հնարավոր չէ արտահայտել բառերով: 

Ուշադրություն ասելով՝  պետք է նաև հասկանանք, թե ինչ տեսանք և ինչ 

կարողացանք հիշել նայելուց հետո: Նեյրոգիտության առավելությունն 

այստեղ է․  օրինակ` ակնագրությունը (eye tracking) կարող է չափագրել աչքի 

շարժումները, ֆիքսումները և մեզ ընդհանուր պատկերացում տալ՝ առանց 

հետազոտվողի կողմից մեկնաբանությունների: Նեյրոտեխնոլոգիաների 

մասին ավելի մանրամասն կխոսենք հաջորդիվ: 

Մարքեթինգում նեյրոգիտության՝ որպես գործիքի կիրառման՝ 

մասնագետների մեծ ոգևորության մյուս պատճառն այն է, որ այն 

հնարավորություն ունի բացահայտելու և ապահովելու նույնիսկ թաքնված 

տեղեկատվությամբ շատ ավելի վաղ` դիզայնի պրոցեսի ժամանակ: 

Կիրառելով ուղեղագրությունը, վերլուծելով սպառողի ներգրավվածությունը՝ 

հնարավոր է արժեքավոր տեղեկատվություն հավաքել սպառողի 

տեսանկյունից մինչև ապրանքի թողարկումը շուկայում:  
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Որպես օրինակ՝ էլեկտրաուղեղագրությամբ հնարավոր է չափագրել 

սպառողի պատասխանը ուտելի միջատների վերաբերյալ՝ թե արդյոք դրանք 

պետք է առկա լինեն խանութներում և ինչ չափով: Շատ մարդիկ գուցե 

հավանություն չտան այս մտքին, սակայն կարևոր է իմանալ, որ մեր ուղեղի 

որոշ շրջաններ՝ հատկապես պարգևատրման համակարգի հետ կապված, 

հնարավոր է, որ ակտիվանան, եթե այս միջատները ներկայացվեն 

«ցանկալի» կերպով: 

Այս տեխնիկաները մեծ հնարավորություն են տալիս պա-

տասխանելու մարքեթինգի գլխավոր հարցերին՝ կապված կոմերցիոն 

արժեքի հետ (Brand equity՝ կոմերցիոն արժեք, որը բրենդը տալիս է 

կազմակերպությանը՝ շնորհիվ իր էֆեկտի, սպառողի և շահագրգիռ այլ 

կողմերի վերաբերմունքի ու վարքագծի վրա ազդեցության): 

 

Մարքեթինգի և նեյրոգիտության հարաբերակցությունը 

Ուղեղագրության ի հայտ գալը մարքեթինգի մասնագետներին թույլ 

տվեց օգտագործել բարձր տեխնոլոգիաները մարքեթինգային որոշ 

խնդիրների լուծման համար: Նրանք կիրառել են ուղեղագրության 

ուսումնասիրությունների արդյունքները՝ իմանալու համար՝ ինչը կարող է 

կառավարել սպառողի վարքագիծը: Բացահայտվել է, որ մարքեթինգային 

որոշ գործողություններ կարող են հավելյալ գոհունակություն գեներացնել 

պլացեբոյի էֆեկտի համանմանությամբ (Placebo՝ առանց բուժական 

ազդեցության հաբեր: Կարող են պարունակել գլյուկոզա և օսլա։ Պլացեբոյի 

էֆեկտը պլացեբոն ընդունելուց հետո հիվանդի վիճակի բարելավման 

ֆենոմենն է):  

Վերջին տարիներին ուղեղի կեղևային շրջանների ակտիվության 

ուսումնասիրությունները մեծ թափով զարգացում են ապրել: Իհարկե, բարձր 

տեխնոլոգիաներն արդեն թույլ են տալիս նեյրոգիտությանը խորը 

ուսումնասիրություններ անել և ճշգրտություն ունենալ ուղեղի այն շրջան- 
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ների վերաբերյալ, որոնք պատասխանատու են հուզական վիճակների 

(օրինակ՝ հաճույքի) համար:  

Տնտեսագետներն առաջինն էին, որ առաջ բերեցին «նեյրո- 

էկոնոմիկան», որի նպատակը սպառողների, արտադրողների կամ շուկայում 

այլ գործակալների (Economical agents) որոշումների պրոցեսներն ավելի լավ 

հասկանալն էր: Վերջին տարիներին գիտության այս նոր ճյուղի՝ 

«Նեյրոմարքեթինգի» կամ «Սպառողի նեյրոգիտության» զարգացումը 

նպատակ ունի անցում կատարելու նեյրոգիտությունից դեպի սպառողի 

վարքագծի հետազոտություններ` գործածելով նեյրոգիտական մեթոդներ 

մարքեթինգի նշանակալի խնդիրների համար: Հետևաբար մենք նեյրո-

մարքեթինգ համարում ենք նեյրոգիտության և մարքեթինգի հարա- 

բերակցությունը:  

Այստեղ տարբեր մեթոդներ են գործածվում: Դրանցից են 

պոզիտրոնաէմիսիոնային շերտագրությունը (ՊԷՇ), մագնիսառեզոնանսային 

շերտագրությունը (ՄՌՇ), էլեկտրաուղեղագրությունը (ԷՈՒԳ), մագնիսա-

ուղեղագրությունը և մաշկի էլեկտրական ակտիվությունը (ՄԷԱ): Եթե 

նույնիսկ այս մեթոդները թանկ և անհասանելի մնան, ԷՈՒԳ-ն և ՄԷԱ-ն 

ամենաարդի և հաճախ գործածվողներն են:  

Նեյրոմարքեթինգի ի հայտ գալուց հետո հետազոտողները կենտ- 

րոնացել են գովազդի ազդեցությամբ ստեղծված հիշողության հետքերն 

ուսումնասիրելու վրա։ Մենք կփորձենք հասկանալ նեյրոմարքեթինգի և 

մարդու պարգևատրման համակարգի միջև եղած կապը, սակայն մինչև 

բրենդինգին անցնելը նախ պատկերացում կազմենք գլխուղեղի, նեյրոնների 

և միջնորդանյութերի վերաբերյալ։ 
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¶ÉËáõÕ»ÕÁ å³ÛÙ³Ý³Ï³Ýáñ»Ý Ï³ñ»ÉÇ ¿ µ³Å³Ý»É »ñ»ù ÑÇÙÝ³Ï³Ý 

Ù³ë»ñÇ. ³é³çÝ³ÛÇÝ áõÕ»Õ, áõÕ»Õ³µáõÝ ¨ áõÕ»ÕÇÏ: ²é³çÝ³ÛÇÝ áõÕ»ÕáõÙ 

ï³ñµ»ñáõÙ »Ý Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÁ, ï»ë³ÃáõÙµÁ, »ÝÃ³ï»ë³ÃáõÙµÁ ¨ 

ÑÇåáýÇ½Á (Ï³ñ¨áñ³·áõÛÝ ÝÛ³ñ¹³Ý»ñ½³ïÇã ·»ÕÓ»ñÇó Ù»ÏÁ): àõÕ»Õ³µáõÝÁ 

µ³ÕÏ³ó³Í ¿ »ñÏ³ñ³íáõÝ áõÕ»ÕÇó, Ï³ÙñçÇó (í³ñáÉÛ³Ý Ï³ÙñçÇó) ¨ ÙÇçÇÝ 

áõÕ»ÕÇó: 

Ø»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÁ (³ç ¨ Ó³Ë) ·ÉËáõÕ»ÕÇ ³Ù»Ý³Ù»Í µ³ÅÇÝÝ են, áñÁ 

Ù»Í³Ñ³ë³Ï Ù³ñ¹áõ Ùáï Ï³½ÙáõÙ ¿ ·ÉËáõÕ»ÕÇ ½³Ý·í³ÍÇ Ùáï³íáñ³å»ë 

70-80%-Á: ÜáñÙ³ÛáõÙ ³ç ¨ Ó³Ë ÏÇë³·Ý¹»ñÁ Çñ»Ýó Ï³éáõóí³Íùáí 

Ñ³Ù³ã³÷ »Ý: Üñ³Ýù ÙÇÙÛ³Ýó Ñ»ï Ï³åí³Í »Ý ÝÛ³ñ¹³Ã»É»ñÇ ÷Ýçáí 

(µñտ³Ù³ñÙÝáí), áñáÝù ³å³ÑáíáõÙ »Ý ÏÇë³·Ý¹»ñÇ ÙÇç¨ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý 

÷áË³Ý³ÏáõÙÁ: àõÕ»ÕÇ Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÁ Í³ÍÏí³Í »Ý Ï»Õ¨áí: ¶ÉËáõÕ»ÕÇ 

Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÇ Ï»Õ¨Á` Ýáñ Ï»Õ¨Á Ï³Ù Ý»áÏáñï»ùëÁ, ³é³í»É áõß Ó¨³-

íáñí³Í áõÕ»Õ³ÛÇÝ µ³ÅÇÝ ¿: ²ÛÝ 2500 ëÙ2 Ù³Ï»ñ»ëáí µ³ñ³Ï ß»ñï ¿, áñÁ 

·³Ý·áõÙ ï»Õ³íáñí»Éáõ Ñ³Ù³ñ ·³É³ñÝ»ñ áõÝÇ: Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ ÏÇë³·áõÝ¹ 

µ³ÕÏ³ó³Í ¿ ãáñë µÉÃÇó` ×³Ï³ï³ÛÇÝ, ·³·³Ã³ÛÇÝ, ùáõÝù³ÛÇÝ ¨ ÍáÍ-

ñ³Ï³ÛÇÝ: Ö³Ï³ï³ÛÇÝ µÉÃ»ñÇ Ï»Õ¨áõÙ ·ïÝíáõÙ »Ý ß³ñÅáÕ³Ï³Ý 

³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ Ï³ñ·³íáñáÕ Ï»ÝïñáÝÝ»ñ, Ý³¨ Íñ³·ñ³íáñÙ³Ý ¨ 

Ï³ÝË³ï»ëÙ³Ý Ï»ÝïñáÝÝ»ñ: Ö³Ï³ï³ÛÇÝ µÉÃ»ñÇó Ñ»ï ï»Õ³¹ñí³Í 

·³·³Ã³ÛÇÝ µÉÃ»ñÇ Ï»Õ¨áõÙ ·ïÝíáõÙ »Ý Ù³ñÙÝ³½·³ó ·áïÇÝ»ñÁ, ³Û¹ 

ÃíáõÙ` ßáß³÷»ÉÇùÇ ¨ ÙÏ³Ý³Ñá¹³ÛÇÝ ½·³ÛáõÃÛ³Ý: ¶³·³Ã³ÛÇÝ µÉÃÇÝ 

ÏáÕùÇó ë³ÑÙ³Ý³ÏÇó ¿ ùáõÝù³ÛÇÝÁ, áñï»Õ ï»Õ³Ï³Ûí³Í »Ý ³é³çÝ³ÛÇÝ 

ÉëáÕ³Ï³Ý Ï»Õ¨Á, ÇÝãå»ë Ý³¨ ËáëùÇ ¨ ³ÛÉ µ³ñÓñ³·áõÛÝ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇ 

Ï»ÝïñáÝÝ»ñÁ: ¶ÉËáõÕ»ÕÇ Ñ»ïÇÝ µ³ÅÇÝÝ»ñÁ ½µ³Õ»óÝáõÙ »Ý áõÕ»ÕÇÏÇ íñ³ 

ï»Õ³íáñí³Í ÍáÍñ³Ï³ÛÇÝ µÉÇÃÁ. ¹ñ³ Ï»Õ¨Á å³ñáõÝ³ÏáõÙ ¿ ï»ëáÕ³Ï³Ý 

½·³Û³Ï³Ý ·áïÇÝ»ñ: 

²ÛëåÇëáí, Ï»Õ¨Á µ³Å³Ýí³Í ¿ µ³½Ù³ÃÇí ·áïÇÝ»ñÇ, áñáÝù 

å³ï³ëË³Ý³ïáõ »Ý ï³ñµ»ñ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇ Ñ³Ù³ñ: Î»Õ¨Ç ³ÛÝ 

ßñç³ÝÝ»ñÁ, áñáÝù Çñ»ÝóÇó Ý»ñÏ³Û³óÝáõÙ »Ý í»ñÉáõÍÇãÝ»ñÇ Ï»Õ¨³ÛÇÝ 

Ý»ñÏ³Û³óáõóãáõÃÛáõÝÁ (ï»ëáÕ³Ï³Ý, ÉëáÕ³Ï³Ý, Ñáï³é³Ï³Ý, Ñ³Ù³½·³Û³-
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Ï³Ý), ÏáãíáõÙ »Ý áõñí³·Í³ÛÇÝ (åñá»ÏóÇáÝ) ·áïÇÝ»ñ: Î»Õ¨Ç ³ÛÝ ßñç³Ý-

Ý»ñÁ, áñáÝù ³ÝÙÇç³Ï³Ýáñ»Ý Ï³åí³Í ã»Ý ½·³Û³Ï³Ý ï»Õ»-Ï³ïíáõÃÛ³Ý 

í»ñÉáõÍáõÃÛ³Ý Ï³Ù ß³ñÅáõÙÝ»ñÇ Ï³ñ·³íáñÙ³Ý Ñ»ï, ÏáãíáõÙ »Ý ½áõ·áñ-

¹³Ï³Ý (³ëáóÇ³ïÇí) ·áïÇÝ»ñ: ²Û¹ Ù³ëÝ³·Çï³óí³Í ·áïÇÝ»ñáõÙ áõÕ»ÕÇ 

ï³ñµ»ñ ßñç³ÝÝ»ñÇ ¨ µ³ÅÇÝÝ»ñÇ ÙÇç¨ ³é³ç³ÝáõÙ »Ý ½áõ·áñ¹³Ï³Ý 

Ï³å»ñ, ¨ ¹ñ³ÝóÇó ëï³óíáÕ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ³ÙµáÕç³Ï³Ý³óíáõÙ ¿: 

î³ñµ»ñáõÙ »Ý ·³·³Ã³ÛÇÝ ¨ ×³Ï³ï³ÛÇÝ ½áõ·áñ¹³Ï³Ý ·áïÇÝ»ñ: 

¶³·³Ã³ÛÇÝ ½áõ·áñ¹³Ï³Ý ·áïÇÝ»ñÁ Ù³ëÝ³ÏóáõÙ »Ý Ï»Ýë³Ï³Ýáñ»Ý 

Ýß³Ý³Ï³ÉÇ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ·Ý³Ñ³ïÙ³ÝÁ ¨ ³ñï³ùÇÝ ³ßË³ñÑÇ 

ï³ñ³Í³Ï³Ý ÁÝÏ³ÉÙ³ÝÁ: Ö³Ï³ï³ÛÇÝ ·áïÇÝ»ñÁ µ³½Ù³ÃÇí »ñÏÏáÕÙ³ÝÇ 

Ï³å»ñ áõÝ»Ý ÉÇÙµÇ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ñ»ï ¨ í»ñ³ÑëÏáõÙ »Ý í³ñùÇ 

¹ñ¹³å³ï×³éÝ»ñÇ ·Ý³Ñ³ïáõÙÁ ¨ í³ñù³ÛÇÝ µ³ñ¹ ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

Íñ³·ñ³íáñáõÙÁ:  ²ÛëåÇëáí, ½áõ·áñ¹³Ï³Ý Ï»Õ¨Á ³å³ÑáíáõÙ ¿ ³ÛÝåÇëÇ 

µ³ñ¹ Ñá·»Ï³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñ, ÇÝãåÇëÇù »Ý áõëáõóáõÙÁ, ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ, 

ËáëùÝ áõ Ùï³ÍáÕáõÃÛáõÝÁ ¨ ³ÛÉÝ: 

ºÝÃ³Ï»Õ¨³ÛÇÝ Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñ: Î»Õ¨Ç ï³Ï ï»Õ³Ï³Ûí³Í »Ý ÙÇ 

ß³ñù Ï³ñ¨áñ áõÕ»Õ³ÛÇÝ Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñ Ï³Ù ÏáñÇ½Ý»ñ, áñáÝù Çñ»ÝóÇó 

Ý»ñÏ³Û³óÝáõÙ »Ý Ý»ÛñáÝ³ÛÇÝ Ïáõï³ÏáõÙÝ»ñ: ¸ñ³Ýó ÃíÇÝ »Ý å³ïÏ³ÝáõÙ 

ÑÇÙ³ÛÇÝ (µ³½³É) Ñ³Ý·áõÛóÝ»ñÁ, ï»ë³ÃáõÙµÁ ¨ »ÝÃ³ï»ë³ÃáõÙµÁ: ÐÇÙ³ÛÇÝ 

Ñ³Ý·áõÛóÝ»ñÁ ÏáñÇ½Ý»ñÇ ³ÙµáÕçáõÃÛáõÝ են (Ï×»åÁ ¨ ¹Å·áõÛÝ ·áõÝ¹Á, áñáÝù 

Ï³½ÙáõÙ »Ý áëå³Ó¨ ÏáñÇ½Á, åáã³íáñ ÏáñÇ½Á, å³ïÝ»ßÁ), áñáÝù 

Ù³ëÝ³ÏóáõÙ »Ý Ñ³Ù³Ó³ÛÝ»óí³Í ß³ñÅáõÙÝ»ñÇ Ï³ñ·³íáñÙ³ÝÁ (ÃáÕ³ñÏáõÙ 

¨ ¹³¹³ñ»óÝáõÙ »Ý ¹ñ³Ýù): 

Տ»ë³ÃáõÙµÁ ½·³Û³Ï³Ý տեղեկատվություն ÷áË³ÝóáÕ ÑÇÙÝ³Ï³Ý 

Ï³éáõóí³ÍùÝ ¿. Ý³ ½·³Û³Ï³Ý ûñ·³ÝÝ»ñÇó ëï³ÝáõÙ ¿ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝ ¨ 

Çñ Ñ»ñÃÇÝ ³ÛÝ Ñ³ëó»³·ñáõÙ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý Ï»Õ¨Ç Ñ³Ù³å³ï³ëË³Ý 

µ³ÅÇÝÝ»ñÇÝ: î»ë³ÃÙµáõÙ Ï³Ý Ý³¨ áã Ù³ëÝ³·Çï³óí³Í ·áïÇÝ»ñ, áñáÝù 

Ï³åí³Í »Ý ·ñ»Ã» áÕç Ï»Õ¨Ç Ñ»ï ¨ Ñ³í³Ý³µ³ñ, ³å³ÑáíáõÙ »Ý ¹ñ³ 

³ÏïÇí³óÙ³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÁ, áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ¨ ³ñÃÝáõÃÛ³Ý å³Ñå³ÝáõÙÁ: 
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ºÝÃ³ï»ë³ÃáõÙµÁ ï»ë³ÃÙµÇ ï³Ï` áõÕ»ÕÇ ÑÇÙùáõÙ, ï»Õ³Ï³Ûí³Í 

÷áùñÇÏ ßñç³Ý ¿: ºÝÃ³ï»ë³ÃÙµáõÙ ï»Õ³íáñí³Í »Ý ÙÇ ß³ñù ÏáñÇ½Ý»ñ, 

áñáÝù Ï³ï³ñáõÙ »Ý ³ÛÝåÇëÇ Ù»Ý³Ñ³ïáõÏ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñ, ÇÝãåÇëÇù »Ý 

çñ³÷áË³Ý³ÏÙ³Ý, å³Ñ»ëï³íáñíáÕ, ×³ñåÇ ï»Õ³µ³ßËÙ³Ý, Ù³ñÙÝÇ 

ç»ñÙ³ëïÇ×³ÝÇ, ë»é³Ï³Ý í³ñùÇ, ùÝÇ áõ ³ñÃÝáõÃÛ³Ý Ï³ñ·³íáñáõÙÁ։ 

àõÕ»Õ³µáõÝÁ ·ïÝíáõÙ ¿ ·³Ý·Ç ÑÇÙùáõÙ: ²ÛÝ Ï³åáõÙ ¿ áÕÝáõÕ»ÕÝ 

³é³ç³ÛÇÝ áõÕ»ÕÇ Ñ»ï ¨ Ï³½Ùí³Í ¿ »ñÏ³ñ³íáõÝ áõÕ»ÕÇó, Ï³ÙñçÇó, ÙÇçÇÝ 

¨ ÙÇç³ÝÏÛ³É áõÕ»ÕÇó: ØÇçÇÝ ¨ ÙÇç³ÝÏÛ³É áõÕ»Õáí, ÇÝãå»ë Ý³¨ áÕç 

áõÕ»Õ³µÝáí ³ÝóÝáõÙ »Ý ¹»åÇ áÕÝáõÕ»ÕÁ ·Ý³óáÕ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý áõÕÇÝ»ñÁ: 

²Ûëï»Õáí ³ÝóÝáõÙ »Ý Ý³¨ áÕÝáõÕ»ÕÇó ·ÉËáõÕ»ÕÇ µ³ñÓñ³¹Çñ µ³ÅÇÝÝ»ñ 

·Ý³óáÕ áñáß  ½·³Û³Ï³Ý áõÕÇÝ»ñ: àõÕ»Õ³µÝÇ ëïáñÇÝ Ù³ëÁ »ñÏ³ñ³íáõÝ 

áõÕ»ÕÝ ¿, áñÝ ³ÝÙÇç³Ï³Ýáñ»Ý í»ñ³ÍíáõÙ ¿ áÕÝáõÕ»ÕÇ: ºñÏ³ñ³íáõÝ 

áõÕ»ÕáõÙ ï»Õ³Ï³Ûí³Í »Ý ëñïÇ ·áñÍáõÝ»áõÃÛáõÝÝ áõ ßÝã³éáõÃÛáõÝÁ 

Ï³ñ·³íáñáÕ, ÇÝãå»ë Ý³¨ ³ñÛ³Ý ×ÝßáõÙÁ, ëï³ÙáùëÇ ¨ ³ÕÇÝ»ñÇ 

·³É³ñ³ÏÍÏ³ÝùÁ í»ñ³ÑëÏáÕ Ï»ÝïñáÝÝ»ñÁ: 

àõÕ»ÕÇÏÁ ·ïÝíáõÙ ¿ Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÇ ÍáÍñ³Ï³ÛÇÝ µÉÃ»ñÇ ï³Ï: 

Î³ÙñçÇ Ñ³Õáñ¹ã³Ï³Ý áõÕÇÝ»ñÇ ÙÇçáóáí ³ÛÝ Ï³åí³Í ¿ ·ÉËáõÕ»ÕÇ 

µ³ñÓñ³¹Çñ µ³ÅÇÝÝ»ñÇ Ñ»ï: ÜáõÛÝ³ïÇå í³ñù³ÛÇÝ ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

Ï³ï³ñÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï, Ñ³Ù³Ó³ÛÝ»óÝ»Éáí ï³ñµ»ñ ÙÏ³Ý³ËÙµ»ñÇ ³Ï-

ïÇíáõÃÛáõÝÁ áõÕ»ÕÇÏÝ Çñ³Ï³Ý³óÝáõÙ ¿ Ýáõñµ, ³íïáÙ³ï³óí³Í 

ß³ñÅáõÙÝ»ñÇ Ï³ñ·³íáñáõÙÁ, ÇÝãå»ë Ý³¨ Ùßï³å»ë í»ñ³ÑëÏáõÙ ¿ ·ÉËÇ, 

Çñ³ÝÇ ¨ í»ñçáõÛÃÝ»ñÇ ¹ÇñùÁ, ³ÛëÇÝùÝ` Ù³ëÝ³ÏóáõÙ ¿ Ñ³í³ë³ñ³ÏßéáõÃÛ³Ý 

å³Ñå³ÝÙ³ÝÁ: ì»ñçÇÝ ïíÛ³ÉÝ»ñÇ Ñ³Ù³Ó³ÛÝ` áõÕ»ÕÇÏն ¿³Ï³Ý ¹»ñ ¿ 

Ë³ÕáõÙ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý ÑÙïáõÃÛáõÝÝ»ñÇ Ó¨³íáñÙ³Ý Ù»ç` Ýå³ëï»Éáí ¹ñ³Ýó 

Ñ³çáñ¹³Ï³ÝáõÃÛ³Ý Ùï³å³ÑÙ³ÝÁ: 

ÈÇÙµÇ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á ·ÉËáõÕ»ÕÇ` ÙÇÙÛ³Ýó Ñ»ï Ï³åí³Í 

ßñç³ÝÝ»ñÇ É³ÛÝ ó³Ýó ¿, áñáÝù Ï³ñ·³íáñáõÙ »Ý Ñáõ½³Ï³Ý íÇ×³ÏÁ, ÇÝãå»ë 

Ý³¨ ³å³ÑáíáõÙ áõëáõóáõÙÝ áõ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ: ÈÇÙµÇ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á 

Ó¨³íáñáÕ ÏáñÇ½Ý»ñÇÝ »Ý å³ïÏ³ÝáõÙ Ýß³Ó¨ Ù³ñÙÇÝÁ ¨ ÑÇåáÏ³ÙåÁ 
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(áñáÝù ÙïÝáõÙ »Ý ùáõÝù³ÛÇÝ µÉÃÇ Ï³½ÙÇ Ù»ç), ÇÝãå»ë Ý³¨ »ÝÃ³ï»ë³-

ÃáõÙµÁ: 

ò³Ýó³Ó¨ ·áÛ³óáõÃÛáõÝÁ áõÕ»Õ³µÝÇ áÕç »ñÏ³ÛÝùáí, ÙÇÝã¨ 

ï»ë³ÃáõÙµÁ Ý»ñ³éÛ³É, Ó·íáÕ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ ó³Ýó ¿, áñÁ Ï³åí³Í ¿ Ù»Í 

ÏÇë³·Ý¹»ñÇ Ï»Õ¨Ç É³ÛÝ ßñç³ÝÝ»ñÇ Ñ»ï: ²ÛÝ Ù³ëÝ³ÏóáõÙ  ¿ ùÝÇ ¨ ³ñÃ-

ÝáõÃÛ³Ý Ï³ñ·³íáñÙ³ÝÁ, å³Ñå³ÝáõÙ Ï»Õ¨Ç ³ÏïÇí íÇ×³ÏÁ ¨ Ýå³ëïáõÙ 

áñáß³ÏÇ ûµÛ»ÏïÝ»ñÇ íñ³ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ë¨»éÙ³ÝÁ: 

Մ³ñ¹áõ ·ÉËáõÕ»ÕÁ µ³ÕÏ³ó³Í ¿ Ùáï³íáñ³å»ë 100 ÙÇÉÇ³ñ¹ 

ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇó` Ý»ÛñáÝÝ»ñÇó, áñáÝóÇó Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñÁ áõÝ³Ï ¿ 

í»ñÉáõÍ»É ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝ áã å³Ï³ë, ù³Ý ÷áùñ Ñ³Ù³Ï³ñ·ÇãÁ: 

 

Նեյրոններ 

Ü»ÛñáÝÁ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ï³éáõóí³Íù³·áñÍ³é³Ï³Ý 

ÙÇ³íáñ Ñ³Ý¹Çë³óáÕ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ µçÇçÝ ¿: 

Ն»ÛñáÝÁ ëï³ÝáõÙ, í»ñ³Ùß³ÏáõÙ ¨ Ïá¹³íáñí³Í ï»Õ»Ï³ïíáõ-

ÃÛáõÝÁ ÷áË³ÝóáõÙ ¿ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ¨ ùÇÙÇ³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÇ Ó¨áí (ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ 

ÇÙåáõÉë): ¶ÉËáõÕ»ÕÇ 100 ÙÉñ¹. Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ù»Í³Ù³ëÝáõÃÛáõÝÁ ÙÇ³Å³Ù³Ý³Ï 

³ÏïÇí ¿ ¨ í»ñÉáõÍáõÙ ¿ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ÙÇÙÛ³Ýó Ñ»ï Ùßï³Ï³Ý 

÷áË³½¹»óáõÃÛ³Ý շնորհիվ: ÀÝ¹ áñáõÙ, Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÇ Ï»Õ¨Á Ï³½ÙáÕ 14 

ÙÉñ¹. Ý»ÛñáÝÝ»ñÇó, áñå»ë Ï³ÝáÝ, ³ñ¹ÛáõÝ³í»ï ·áñÍáõÙ »Ý ÙÇ³ÛÝ 700 ÙÉÝ., 

³ÛëÇÝùÝ` Ùáï 5%: 

 

Ն»ÛñáÝÇ ¨ ëÇÝ³åëÇ Ï³éáõóí³ÍùÁ. 

1–¹»Ý¹ñÇïÝ»ñ; 2–ÏáñÇ½; 3–³ùëáÝ; 4–ëÇÝ³åë; 5–ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃÇ 

³ñï³½³ïáõÙ; 6–ÁÝÏ³Éã³Ï³Ý ·áïÇÝ»ñ; 7–ëÇÝ³åë³ÛÇÝ µßïÇÏ; 8-ÝÛ³ñ-

¹³ÛÇÝ í»ñç³íáñáõÃÛáõÝ։ 

Ü»ÛñáÝÝ»ñÇ Ù³ñÙÝÇ ïñ³Ù³·ÇÍÁ ï³ï³ÝíáõÙ ¿ 4-5-Çó ÙÇÝã¨ 135 

ÙÏÙ (ÙÇÏñáÙ»ïñ` Ù»ïñÇ Ù»Ï ÙÇÉÇáÝ»ñáñ¹ Ù³ëÁ): Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ Ý»ÛñáÝ 
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Ï³½Ùí³Í ¿ Ñ»ï¨Û³É µ³ÅÇÝÝ»ñÇó` ëáÙ³ (Ù³ñÙÇÝ), ¨ ×ÛáõÕ³íáñí³Í 

µ³½Ù³ÃÇí »ÉáõëïÝ»ñ: ²ùëáÝÝ»ñն ³å³ÑáíáõÙ »Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ ÙÇç¨ 

÷áË³½¹»óáõÃÛáõÝÁ: ØÇ Ý»ÛñáÝÇ ³ùëáÝÁ Ï³å ¿ Ñ³ëï³ïáõÙ ³ÛÉ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ 

¹»Ý¹ñÇïÝ»ñÇ Ñ»ï: ²ùëáÝÇ Í³ÛñÁ µ³Å³ÝíáõÙ ¿ Ù»Í Ãíáí Í³é³ÝÙ³Ý 

×ÛáõÕ³íáñáõÙÝ»ñÇ: Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ ×ÛáõÕ³íáñáõÙ ³í³ñïíáõÙ ¿ Í³Ûñ³ÛÇÝ 

Ñ³ëï³óáõÙÝ»ñáí, áñáÝù Ñ³Ù³ñÛ³ ÏåãáõÙ »Ý ³ÛÉ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ 

¹»Ý¹ñÇïÝ»ñÇÝ: Ì³Ûñ³ÛÇÝ Ñ³ëï³óáõÙÝ»ñÝ áõ ¹»Ý¹ñÇïÝ»ñÁ µ³Å³ÝáÕ 

ï³ñ³ÍáõÃÛáõÝÁ 10–50 ÝÙ ¿: 

ÜÛ³ñ¹³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ ÷áË³½¹»óáõÃÛáõÝÁ ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ Ñ³ïáõÏ 

ï»Õ»ñáõÙ` ëÇÝ³åëÝ»ñáõÙ: 

êÇÝ³åëÁ ÙÇ Ý»ÛñáÝÇ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ í»ñç³íáñáõÃÛ³Ý ¨ ÙÛáõëÇ 

¹»Ý¹ñÇïÇ ÙÇç¨ »Õ³Í ÙÇÏñáëÏáåÇÏ ï³ñ³ÍáõÃÛáõÝÝ ¿: 

êÇÝ³åëÝ»ñÁ Ï³ñ»ÉÇ ¿ ¹³ë³Ï³ñ·»É Áëï ¹ñ³Ýó ³½¹»óáõÃÛ³Ý` 

¹ñ¹áÕ ¨ ³ñ·»É³ÏáÕ, ¨ Áëï ³½¹³ÏÇ Ñ³Õáñ¹Ù³Ý ÙÇçáóÇ` ¿É»Ïïñ³Ï³Ý 

(áñï»Õ ³½¹³ÏÝ»ñÁ ÷áË³ÝóíáõÙ »Ý ¿É»Ïïñ³Ï³Ý Ñáë³Ýùáí) ¨ ùÇÙÇ³Ï³Ý 

(áñï»Õ ³½¹³ÏÁ ÷áË³ÝóáÕ ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ (ïñ³ÝëÙÇï»ñ Ï³Ù Ù»¹Ç³ïáñ) 

¿ Ñ³Ý¹Çë³ÝáõÙ ýÇ½ÇáÉá·Ç³å»ë ³ÏïÇí ³Ûë Ï³Ù ³ÛÝ ÝÛáõÃÁ): ¶áÛáõÃÛáõÝ 

áõÝ»Ý Ý³¨ Ë³éÁ` ¿É»Ïïñ³ùÇÙÇ³Ï³Ý ëÇÝ³åëÝ»ñ: 

ØÇÏñá¿É»Ïïñá¹³ÛÇÝ Ù»Ãá¹áí ·ÉËáõÕ»ÕÇ ï³ñµ»ñ ·áÛ³óáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

áõëáõÙÝ³ëÇñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ µçç³ÛÇÝ Ù³Ï³ñ¹³ÏáõÙ óáõÛó ïí»óÇÝ, áñ Ñá·»Ï³Ý 

·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ Ó¨³íáñáõÙÁ áõÝÇ Çñ ÙáÉ»ÏáõÉ³ÛÇÝ ÑÇÙùÁ: Ü»ñÏ³ÛáõÙë 

³é³ÝÓÝ³óí»É »Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ýáñ ¹³ë»ñ, áñáÝù Ûáõñ³Ñ³ïáõÏ Ï»ñåáí 

Ï³åí³Í »Ý Ñá·»Ï³Ý ï³ñµ»ñ ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ Ñ»ï: 

²Ûëå»ë, Ñ³ÛïÝ³µ»ñí»É »Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñª ¹»¹»ÏïáñÝ»ñ, áñáÝù 

ÁÝïñáÕ³µ³ñ ³ñÓ³·³ÝùáõÙ »Ý ï³ñµ»ñ ËÃ³ÝÇãÝ»ñÇ áñáß³ÏÇ ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý 

Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÇն, Ñ³ïáõÏ ½·³Û³Ï³Ý` ÇÙ³ó³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñ, áñáÝù áõÝ³Ï 

»Ý Ïá¹³íáñ»É ³ÙµáÕç³Ï³Ý å³ïÏ»ñÝ»ñ: Ü»ÛñáÝÝ»ñÇ Ñ³ïáõÏ ¹³ë »Ý 

Ï³½ÙáõÙ Ýå³ï³ÏÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ, áñáÝù ÁÝïñáÕ³µ³ñ ³ñÓ³·³ÝùáõÙ »Ý 

Ýå³ï³Ï³ÛÇÝ ûµÛ»ÏïÇÝ (ûñÇÝ³Ï` ëÝÝ¹Ç ï»ëùÇÝ Ï³Ù ÑáïÇÝ), Ýå³-

ï³Ï³ÛÇÝ ß³ñÅáõÙÝ»ñÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ, áñáÝó ³ÏïÇí³óáõÙÁ Ý³Ëáñ¹áõÙ ¿ 
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Ýå³ï³Ï³áõÕÕí³Í ß³ñÅáÕ³Ï³Ý ·áñÍáÕáõÃÛ³ÝÁ, ß³ñÅáÕ³Ï³Ý Íñ³·ñ»ñÇ 

մեջ ընդգրկված Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ, áñáÝó ³ÏïÇí³óáõÙÁ Ý³Ëáñ¹áõÙ ¿ µ³ñ¹ 

ß³ñÅáÕ³Ï³Ý é»ýÉ»ùëÇ ï³ñµ»ñ Ñ³ïí³ÍÝ»ñÇ գործարկմանը, 

Ññ³Ù³Û³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñ` áñáß³ÏÇ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñ ³é³ç 

µ»ñáÕÝ»ñ, ëå³ëáõÙÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñ, áñáÝù ³ñÓ³·³ÝùáõÙ »Ý å³ï×³-

é³µ³Ýí³Í ·ñ·éÙ³ÝÁ (ûñÇÝ³Ï` ù³ÕóÇ Ï»ÝïñáÝÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ), ÝáñáõÛÃÇ 

Ý»ÛñáÝÝ»ñ, áñáÝù ³ÏïÇí³ÝáõÙ »Ý Ýáñ ·ñ·éÇãÝ»ñÇ ³½¹»óáõÃÛ³Ý ¹»åùáõÙ, 

ÝáõÛÝ³óÙ³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñ, áñáÝù ×³Ý³ãáõÙ »Ý Í³ÝáÃ ·ñ·éÇãÝ»ñÁ, որոնո-

ղական í³ñùÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñ, áñáÝù ³ÏïÇí³ÝáõÙ »Ý ÙÇ³ÛÝ ÏáÕÙÝáñáßիչ 

Ñ»ï³½áï³Ï³Ý í³ñùÇ ¹»åùáõÙ, ÙÇç³í³ÛñÇ Ï³Ù ï»Õ³ÝùÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñ, 

áñáÝù ³ÏïÇí³ÝáõÙ »Ý ÷áñÓ³ñ³ñ³Ï³Ý ï³ñ³ÍáõÃÛ³Ý Ù»ç áñáß³ÏÇ ¹ÇñùÇ 

¹»åùáõÙ ¨ ³ÛÉÝ:  

¶ÉËáõÕ»ÕáõÙ ³Û¹ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ñ³ÛïÝ³µ»ñáõÙÁ ÃáõÛÉ ïí»ó 

Ñ³ëÏ³Ý³É í³ñùÇ Ý»ÛñáÝ³ÛÇÝ Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñÁ: ´³ó³Ñ³Ûïí»É »Ý ·áõÝ³ÛÇÝ 

ï»ëáÕáõÃÛ³Ý Ûáõñ³Ñ³ïáõÏ Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñ, ßáß³÷»ÉÇùÇ áõ ó³íÇ ½·ա-

յության Ûáõñ³Ñ³ïáõÏ ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñ ¨ Ñ³Õáñ¹áÕ áõÕÇÝ»ñ, Ñ³ÛïÝ³µ»ñí»É »Ý 

Ý»ÛñáÝÝ»ñ, áñáÝù ³ñÓ³·³ÝùáõÙ »Ý ï»ëáÕ³Ï³Ý, ÉëáÕ³Ï³Ý ·ñ·éÇãÝ»ñÇ 

³é³ÝÓÇÝ Ñ³ïÏ³ÝÇßÝ»ñÇÝ: 

 

Միջնորդանյութեր 

ØÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃÁ Ý»ÛñáÝÇ ÏáÕÙÇó ³ñï³¹ñíáÕ ùÇÙÇ³Ï³Ý ÝÛáõÃ ¿, 

áñÁ Ñ³ï»Éáí ëÇÝ³åë³ÛÇÝ ï³ñ³ÍáõÃÛáõÝÁ, ÁÝ¹áõÝíáõÙ ¿ Ñ³ñ¨³Ý 

Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ ¹»Ý¹ñÇïÝ»ñÇ íñ³ ·ïÝíáÕ ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ ÏáÕÙÇó: 

Ø³ñ¹áõ ¨ Ï»Ý¹³ÝÇÝ»ñÇ Ùáï ÙÇÝã ³ÛÅÙ µ³ó³Ñ³Ûïí³Í 

ÝÛ³ñ¹³ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ»ñÁ µ³í³Ï³ÝÇÝ ï³ñ³ë»é ËáõÙµ »Ý Ï³½ÙáõÙ: 

¸ñ³Ýù ÙáÝá³ÙÇÝÝ»ñ »Ý` Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ, ¹áý³ÙÇÝ, ë»ñáïáÝÇÝ, ³ó»-

ïÇÉËáÉÇÝ ¨ ÑÇëï³ÙÇÝ; ³ÙÇÝ³ÃÃáõÝ»ñ` ¶²ÎÂ (γ-³ÙÇÝáÏ³ñ³·³ÃÃáõ), 

·Éáõï³ÙÇÝ (·Éáõï³ÙÇÝ³ÃÃáõ), ·ÉÇóÇÝ, ï³áõñÇÝ ¨ ³ÛÉÝ; Ý»Ûñáå»åïÇ¹Ý»ñ, 
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áñáÝù ÝáõÛÝå»ë ¹³սվում »Ý ÝÛ³ñ¹³ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ»ñÇ ß³ñùÇÝ` ¿Ý¹áñ-

ýÇÝÝ»ñ, ¿ÝÏ»ý³ÉÇÝÝ»ñ, P-ÝÛáõÃ, Ý»Ûñáï»Ý½ÇÝ ¨ ³ÛÉÝ: 

²Ù»Ý³ï³ñ³Íí³Íն ³ÛÝ ÝÛ³ñ¹³ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ»ñն են, áñáÝù 

å³ïÏ³ÝáõÙ »Ý Ï»Ýë³ÍÇÝ (µÇá·»Ý) ³ÙÇÝÝ»ñÇ ËÙµÇÝ: Ð³ÛïÝÇ ¿ Ï»Ýë³ÍÇÝ 

³ÙÇÝÝ»ñÇ 2 ËáõÙµ. Ï³ï»ËáÉ³ÙÇÝÝ»ñ (¹áý³ÙÇÝ, Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ ¨ ³¹ñ»-

Ý³ÉÇÝ) ¨ ÇÝ¹áÉ³ÙÇÝ (ë»ñáïáÝÇÝ): 

Նáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝÁ (Ýáñ¿åÇÝ»ýñÇÝ) í»·»ï³ïÇí ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³-

Ï³ñ·Ç` Ù³ëÝ³íáñ³å»ë ¹ñ³ ëÇÙå³ÃÇÏ µ³ÅÝÇ ÑÇÙÝ³Ï³Ý ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃն 

է։  

ºñÏ³ñ³íáõÝ áõÕ»ÕáõÙ Ýáñ ³¹ñ»Ý¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ëáßáñ 

Ïáõï³ÏáõÙÝ»ñ »Ý ·ïÝíáõÙ ó³Ýó³Ó¨ ·áÛ³óáõÃÛ³Ý ÷áñ³ÛÇÝ ÏáÕÙÝ³ÛÇÝ 

(í»ÝïñáÉ³ï»ñ³É) ÏáñÇ½áõÙ: ØÇç³ÝÏÛ³É áõÕ»ÕáõÙ (»ÝÃ³ï»ë³ÃáõÙµ) 

Ýáñ³¹ñ»Ý¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ ¹áý³ÙÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ñ»ï ÙÇ³-

ëÇÝ ÙïÝáõÙ »Ý ենթատ»ë³ÃÙµ³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ï³½ÙÇ Ù»ç: Üáñ³¹-

ñ»Ý³ÉÇÝÇ ³ÝáÙ³É ³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ Ï³åáõÙ »Ý Ëáõ×³å³ÛÇÝ (å³ÝÇÏ) 

Ë³Ý·³ñÙ³Ý ¨ ÁÝÏ×³ËïÇ (¹»åñ»ëÇ³ÛÇ) Ñ»ï: 

¸áý³ÙÇÝÁ Ý»Ûñá³ÏïÇí ÙáÝá³ÙÇÝ ¿:  ¸áý³ÙÇÝÇó, Ñ³ïáõÏ 

ý»ñÙ»ÝïÝ»ñÇ Ù³ëÝ³ÏóáõÃÛ³Ùµ, ëÏ½µáõÙ ³é³ç³ÝáõÙ ¿ Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ, 

Ñ»ïá Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝÇó` ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ: Կենտրոնական նյարդային 

համակարգի ամբողջ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇó ÙÇ³ÛÝ Ùáï 7 Ñ³½³ñÝ »Ý ³ñï³¹ñáõÙ 

¹áý³ÙÇÝ: Ð³ÛïÝÇ »Ý áõÕ»Õ³µÝáõÙ ï»Õ³íáñí³Í ¹áý³ÙÇÝ³ÛÇÝ ÙÇ ù³ÝÇ 

ÏáñÇ½Ý»ñ: ¸րանցից է ³Õ»Õ³ÝÙ³Ý ÏáñÇ½ը, áñÇ »ÉáõëïÝ»ñÁ Ñ³ëÝáõÙ »Ý 

ÙÇÝã¨ »ÝÃ³ï»ë³ÃáõÙµ: 

àõñí³·Í³ÛÇÝ ¹áý³ÙÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ ËÙµ³íáñí³Í »Ý 

ÙÇçÇÝ áõÕ»ÕÇ »ñÏáõ ßñç³ÝÝ» ñáõÙ: ²é³çÇÝ ßñç³ÝÁ ë¨ ÝÛáõÃÝ ¿, áñÇ 

Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ å³ñáõÝ³ÏáõÙ »Ý ·ÉËáõÕ»ÕÇ ¹áý³ÙÇÝÇ Ùáï 3/4-Á ¨ ³ùëáÝÝ»ñ 

áõÕ³ñÏáõÙ åáã³íáñ ¨ áëå³ÝÙ³Ý ÏáñÇ½Ý»ñÇÝ: ê¨ ÝÛáõÃÇ ¹áý³ÙÇÝ³ÛÇÝ 

Ñ³Ù³Ï³ñ·Á ïáÝÇÏ³Ï³Ý ß³ñÅáõÙÝ»ñÇ Ï³ñ·³íáñÙ³Ý Ù»ç áñáßÇã Ýß³Ý³-

ÏáõÃÛáõÝ áõÝÇ, Ýå³ëïáõÙ ¿ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý µ³ñÓñ³óÙ³ÝÁ, 

ß³ñÅáÕ³Ï³Ý Ï³ßÏ³Ý¹í³ÍáõÃÛ³Ý ¨ ³ñ·»É³ÏÙ³Ý Çç»óÙ³ÝÁ, ÙÏ³ÝÝ»ñÇ 
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·»ñÉ³ñí³ÍáõÃÛ³Ý (ÑÇå»ñïáÝáõëÇ) Çç»óÙ³ÝÁ: ²Û¹ Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ ¹áý³ÙÇÝÇ 

å³Ï³ëáñ¹Á µ»ñáõÙ ¿ ä³ñÏÇÝëáÝÛ³Ý ÑÇí³Ý¹áõÃÛ³Ý: 

¸áý³ÙÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ïáõï³ÏÙ³Ý ÙÛáõë ßñç³ÝÁ ·ïÝíáõÙ 

¿ ÙÇçÇÝ áõÕ»ÕáõÙ: ¸ñ³Ýù Í³ÍÏÇ ÷áñ³ÛÇÝ ßñç³ÝÇ ÏáñÇ½Ý»ñÝ »Ý, áñáÝó 

³ùëáÝÝ»ñÁ Ñ³ëÝáõÙ »Ý ÉÇÙµÇ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ÙÇ ß³ñù µ³ÅÇÝÝ»ñÇ` Ýß³Ó¨ 

ÏáñÇ½ÇÝ, Ñáï³é³Ï³Ý ÃÙµÇÏÇÝ, ÇÝãå»ë Ý³¨ Ñ³ñ³ÏÇó ÏáñÇ½ÇÝ ¨ 

×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨ÇÝ: Ð³ñ³ÏÇó ÏáñÇ½áõÙ ¹áý³ÙÇÝÇ ³ñï³¹ñÙ³Ý ßñç³-

÷³ÏáõÙÁ µ»ñáõÙ ¿ áõëáõóÙ³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñáõÙ ÑáõÛ½»ñÇ ³Ùñ³åÝ¹áÕ ¹»ñÇ 

ÏïñáõÏ Çç»óÙ³ÝÁ: 

  ê»ñáïáÝÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ É³ÛÝáñ»Ý ï³ñ³Íí³Í »Ý 

Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ: ¸ñ³Ýù Ñ³ÛïÝ³µ»ñíáõÙ »Ý 

»ñÏ³ñ³íáõÝ áõÕ»ÕÇ ÏáñÇ½Ý»ñÇ Ï³½ÙáõÙ, ÇÝãå»ë Ý³¨ ÙÇçÇÝ áõÕ»ÕáõÙ: 

ê»ñáïáÝÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ ÝÛ³ñ¹³íáñáõÙ »Ý áõÕ»ÕÇ É³ÛÝ ßñç³ÝÝ»ñ` 

ÁÝ¹·ñÏ»Éáí Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÇ Ï»Õ¨Á, ÑÇåáÏ³ÙåÁ, ¹Å·áõÛÝ ·áõÝ¹Á, Ýß³Ó¨ 

ÏáñÇ½Á ¨ »ÝÃ³ï»ë³ÃÙµÇ ßñç³Ï³ÛùÁ: ²Ûëï»Õ ³Û¹ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ ³ùëáÝÝ»ñÇ 

áõñí³·Í»ñÁ Ñ³ÙÁÝÏÝáõÙ »Ý Ýáñ³¹ñ»Ý¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ áõñí³·Í»ñÇ 

Ñ»ï: ²Û¹ »ñÏáõ Ý»ÛñáÝ³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÇ ³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ Ï³åáõÙ »Ý 

³ñÃÝáõÃÛ³Ý Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ íñ³ ÁÝ¹Ñ³Ýñ³óí³Í »É¨¿çáÕ (Ùá¹áõÉ³íáñáÕ) 

³½¹»óáõÃÛ³ն հետ: Î³ñ·³íáñ»Éáí ³ñÃÝáõÃÛ³Ý Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ` ³Ûë ÙÇçÝáñ-

¹³ÝÛáõÃ³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÁ ³½¹»óáõÃÛáõÝ »Ý ÃáÕÝáõÙ ½·³Û³Ï³Ý 

ÁÝÏ³ÉÙ³Ý, ×³Ý³ãáÕ³Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ և Ñ³ïÏ³å»ë, ÑáõÛ½»ñÇ íñ³: 

ê»ñáïáÝÇÝÇ ³ÝáÙ³É ³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ Ï³åí³Í ¿ ÁÝÏ×³ËïÇ, ÏåãáõÝ 

íÇ×³ÏÝ»ñÇ, Ý¨ñá½Ç ¨ ³ËáñÅ³ÏÇ Ë³Ý·³ñáõÙÝ»ñÇ Ñ»ï: ê»ñáïáÝÇÝÇ 

³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ó³Íñ Ù³Ï³ñ¹³Ï ¿ Ñ³ÛïÝ³µ»ñíáõÙ Ý³¨ ÇÝùÝ³ëå³ÝáõÃÛáõÝ 

·áñÍ³Í Ù³ñ¹Ï³Ýó Ùáï: 

Աó»ïÇÉËáÉÇÝÁ ³é³çÇÝ áõëáõÙÝ³ëÇñí³Í ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ»ñÇó Ù»ÏÝ 

¿: ²ÛÝ ã³÷³½³Ýó É³ÛÝ ï³ñ³ÍáõÙ áõÝÇ Í³Ûñ³Ù³ë³ÛÇÝ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ 

Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ: 

²é³ç³ÛÇÝ áõÕ»ÕÇ ËáÉÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á Ù³ëÝ³ÏóáõÙ ¿ 

ÇÝãå»ë ùáõÝ-³ñÃÝáõÃÛáõÝ µáÉáñ³ßñç³ÝÇ, ³ÛÝå»ë ¿É Ï»Õ¨Ç ³ÏïÇí³óÙ³Ý 
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Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ Ï³ñ·³íáñÙ³ÝÁ: ²ÛÝ ³å³ÑáíáõÙ ¿ Ý³¨ Ýß³Ý³Ï³ÉÇ (é»É¨³Ýï) 

ËÃ³ÝÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ ï»Õ³ÛÇÝ Ñ³Ï³½¹áõÙÁ, áñÁ »ÝÃ³¹ñáõÙ ¿ Ýñ³ 

Ù³ëÝ³ÏóáõթյուÝÝ ÁÝïñáÕ³Ï³Ý áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ³å³ÑáíÙ³Ý 

Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñում: ì»ñçÇÝ ï³ñÇÝ»ñÇ ïíÛ³ÉÝ»ñÁ óáõÛó »Ý ïí»É, áñ 

³ó»ïÇÉËáÉÇÝ³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Á Ù»Í ¹»ñ ¿ Ë³ÕáõÙ ամբողջացնող-

µ³ñÓñ³·áõÛÝ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇ Ñ»ï Ï³åí³Í ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñáõÙ, áñáÝù 

å³Ñ³ÝçáõÙ »Ý ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ù³ëÝ³ÏóáõÃÛáõÝ: ԱցետÇÉËáÉÇÝÇ Çç»óí³Í 

ù³Ý³ÏáõÃÛáõÝÁ µ»ñáõÙ ¿ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý ¨ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý Ë³Ý·³ñáõÙÝ»ñÇ` 

Ù³ëÝ³íáñ³å»ë ²Éó·»ÛÙ»ñÇ ÑÇí³Ý¹áõÃÛ³Ý: 

ÎÜÐ-áõÙ ³Ù»Ý³ï³ñ³Íí³Í ³ñ·»É³ÏáÕ ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ ¿ γ-³ÙÇÝá-

Ï³ñ³·³ÃÃáõÝ (¶²ÎÂ): 

¶²ÎÂ-Ý Ñ³ÛïÝ³µ»ñíáõÙ ¿ áõÕ»ÕÇÏÇ, ÑÇåáÏ³ÙåÇ ÙÇ ß³ñù 

Ý»ÛñáÝÝ»ñáõÙ, Ñáï³é³Ï³Ý Ïá×Õ»½áõÙ ¨ ë¨ ÝÛáõÃáõÙ: ԶáÉ³íáñ Ù³ñÙÝÇ 

¶²ÎÂ-¿ñ·Ç³Ï³Ý (¶²ÎÂ å³ñáõÝ³ÏáÕ) ÇÝï»ñÝ»ÛñáÝÝ»ñÁ ³ñ·»É³ÏáõÙ »Ý 

¹ÇñùÁ ¨ ß³ñÅáõÙÝ»ñÁ Ï³ñ·³íáñáÕ Íñ³·ñ»ñÁ: 

Գ²ÎÂ-Ç ó³Íñ ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý Ñ»ï »Ý Ï³åáõÙ ÁÝ¹Ñ³Ýñ³óí³Í 

ï³·Ý³å³ÛÇÝ Ë³Ý·³ñáõÙÁ: ì³ËÇ ÝáñÙ³É Ñ³Ï³½¹Ù³Ý ¹»åùáõÙ ÃáÕ³ñÏáÕ 

Ý»ÛñáÝÝ»ñÝ ³ÙµáÕç áõÕ»Õáí ëÏëáõÙ »Ý ³ñ³· ·áñÍ»É, ¹ñ¹áõÙ »Ý Ù»Í 

ù³Ý³ÏáõÃÛ³Ùµ Ý»ÛñáÝÝ»ñ ¨ ëï»ÕÍáõÙ »Ý ³ÙµáÕç áõÕ»ÕÇ ¨ Ù³ñÙÝÇ 

¹ñ¹áÕ³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ íÇ×³Ï: Ø³ñ¹áõ Ùáï ³Û¹ íÇ×³ÏÁ 

í»ñ³åñíáõÙ ¿ áñå»ë í³Ë Ï³Ù ï³·Ý³å: Ð»ï³¹³ñÓ Ï³åÇ ÙÇ³óÙ³Ý 

¹»åùáõÙ, áñÁ Ýå³ëïáõÙ ¿ ¶²ÎÂ-Ç ³ñï³¹ñÙ³Ý áõÅ»Õ³óÙ³ÝÁ, ï»ÕÇ ¿ 

áõÝ»ÝáõÙ ¹ñ¹áÕ³Ï³ÝáõÃÛ³Ý Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ Çç»óáõÙ, ¨ í³ËÇ Ï³Ù ï³·Ý³åÇ 

½·³óáÕáõÃÛáõÝÁ ³ÝóÝáõÙ ¿: ¸ñ³ÝÇó »ÉÝ»Éáí` Ï³ñ»ÉÇ ¿ »ÝÃ³¹ñ»É, áñ 

ÁÝ¹Ñ³Ýñ³óí³Í ï³·Ý³å³ÛÇÝ Ë³Ý·³ñáõÙÝ»ñáí Ù³ñ¹Ï³Ýó Ùáï ·áÛáõÃÛáõÝ 

áõÝ»Ý Ï³Ù ³Û¹ Ñ»ï³¹³ñÓ Ï³åÇ ³ñ³ïÝ»ñ, Ï³Ù Ýñ³Ýó áõÕ»ÕáõÙ ¶²ÎÂ-Ç áã 

µ³í³ñ³ñ ù³Ý³ÏáõÃÛáõÝ: 

¶Éáõï³Ù³ïÁ ÝáõÛÝå»ë ÎÜÐ-áõÙ ³Ù»Ý³ï³ñ³Íí³Í ÙÇçÝáñ-

¹³ÝÛáõÃ»ñÇó Ù»ÏÝ ¿: Ü»ñÏ³ÛáõÙë ÁÝ¹áõÝí³Í ¿ Ñ³Ù³ñ»É, áñ ·Éáõï³Ù³ïÁ 

Ï³ÃÝ³ëáõÝÝ»ñÇ կենտրոնական նյարդային համակարգáõÙ ·ÉË³íáñ ¹ñ¹áÕ 
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ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃն է: ÜÛ³ñ¹³ÛÇÝ ÑÛáõëí³ÍùáõÙ ·Éáõï³Ù³ïÁ ³é³ç³ÝáõÙ ¿ 

·ÉË³íáñ³å»ë ·ÉÛáõÏá½Çó: Î³ÃÝ³ëáõÝÝ»ñÇ Ùáï ³Ù»Ý³ß³ï ·Éáõï³Ù³ï 

å³ñáõÝ³ÏíáõÙ ¿ Ñ»ïÇÝ áõÕ»ÕáõÙ ¨ áõÕ»ÕÇÏáõÙ: ¶Éáõï³Ù³ïÁ áñáß³ÏÇ 

ã³÷áí Ù³ëÝ³ÏóáõÙ ¿ ÎÜÐ-Ç Ñ³Ù³ñÛ³ µáÉáñ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñին. ëÏë³Í 

³é³çÝ³ÛÇÝ ÁÝÏ³ÉáõÙÇó ÙÇÝã¨ ×³Ý³ãáÕ³Ï³Ý ÁÝ¹áõÝ³ÏáõÃÛáõÝÝ»ñÁ: 

Ð³ïÏ³å»ë ß³ï ·Éáõï³Ù³ï ¿ Ñ³ÛïÝ³µ»ñíáõÙ ÑÇåáÏ³ÙåáõÙ ¨ Ï³ñ×³ï¨ 

ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ó¨³íáñÙ³Ý Ñ»ï Ï³åí³Í ³ÛÉ Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñáõÙ: 

¾Ý¹áñýÇÝÝ»ñÁ Ñ³ÛïÝ³µ»ñí»É »Ý ³ÝóÛ³É ¹³ñÇ 70-³Ï³Ý 

Ãí³Ï³ÝÝ»ñÇÝ, »ñµ »íñáå³óÇ ·ÇïÝ³Ï³ÝÝ»ñÁ ëÏë»óÇÝ áõëáõÙÝ³ëÇñ»É 

³ë»ÕÝ³µáõÅáõÃÛ³Ý ãÇÝ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ó³í³½ñÏáÕ ³½¹»óáõÃÛ³Ý 

Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñÁ: ºÝÃ³¹ñíáõÙ ¿ñ, áñ ³ë»ÕÝ³µáõÅáõÃÛ³Ý Å³Ù³Ý³Ï Ù³ñ¹áõ 

ûñ·³ÝÇ½ÙáõÙ ³ñï³¹ñíáõÙ »Ý ùÇÙÇ³Ï³Ý µÝáõÛÃáí ÙáñýÇÝÇÝ Ùáï ÝÛáõÃ»ñ, 

áñáÝù ëï³ó³Ý §¾Ý¹áñýÇÝÝ»ñ¦ Ï³Ù §Ý»ñùÇÝ ÙáñýÇÝÝ»ñ¦ å³ÛÙ³Ý³Ï³Ý 

³ÝáõÝÁ: ²Û¹ ÝÛáõÃ»ñÇ ëÇÝÃ»½Ù³Ý í³Ûñ »Ý Ñ³Ý¹Çë³ÝáõÙ ·ÉËáõÕ»ÕÇ 

»ÝÃ³Ï»Õ¨³ÛÇÝ ÏáñÇ½Ý»ñÁ: î³ñµ»ñ ÏáñÇ½Ý»ñ ëÇÝÃ»½áõÙ »Ý ï³ñµ»ñ 

ï»ë³ÏÇ ¿Ý¹áñýÇÝÝ»ñ: àõëáõÙÝ³ëÇñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ óáõÛó »Ý ïí»É, áñ 

¿Ý¹áñýÇÝÝ»ñÁ Ñ³ïáõÏ Ó¨áí Ï³åí³Í »Ý áõÕ»ÕÇ` ó³íÇÝ ³éÝãíáÕ ßñç³ÝÝ»ñÇ 

Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ñ»ï: ¾Ý¹áñýÇÝ å³ñáõÝ³ÏáÕ µçÇçÝ»ñÁ §ó³í³ÛÇÝ¦ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ 

íñ³ ëÇÝ³åëÝ»ñ »Ý ³é³ç³óÝáõÙ: ²Û¹ µçÇçÝ»ñÇ ÏáÕÙÇó ³Ýç³ïíáÕ 

¿Ý¹áñýÇÝÝ»ñÁ, Ï³åí»Éáí Ñ³ïáõÏ §ó³í³ÛÇÝ¦ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ñ»ï, ³ñ·»É³ÏáõÙ 

»Ý P-ÝÛáõÃÇ ³Ýç³ïáõÙÁ, áñÁ Ù³ëÝ³ÏóáõÙ ¿ ó³í³ÛÇÝ ³½¹³ÏÝ»ñÇ 

÷áË³ÝóÙ³ÝÁ: ¾Ý¹áñýÇÝÝ»ñÁ áñáßÇã ¹»ñ »Ý Ë³ÕáõÙ Ý³¨ ³ÛÝåÇëÇ ÑáõÛ½»ñÇ 

í»ñ³ÑëÏÙ³Ý Ù»ç, ÇÝãåÇëÇù »Ý í³ËÁ Ï³Ù ó³ëáõÙÁ` Ï³ñ·³íáñ»Éáí ¹ñ¹Ù³Ý 

Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ: 
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Նեյրոմարքեթինգը և պարգևի համակարգը 

Պարգևի՝ միջին ուղեղում գտնվող համակարգն անհրաժեշտ է 

կենդանիների և մարդկանց գոյատևման համար: Դրա գործառույթը այն 

մոտիվացիայի հիմքում է, որը դրդում է կատարել պարզագույն գոր-

ծողություններից` ուտելիքի կամ «վերարտադրության» որոնումից, մինչև 

բարդագույն գործողություններ, ինչպիսք են օբյեկտի, բրենդի, ներդրումների 

ընտրությունը:  

Նեյրոկենսաբանորեն պարգևը կարգավորվում է դոֆամինէրգիկ 

համակարգի կողմից: Դáý³ÙÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ Ïáõï³ÏÙ³Ý  ßñç³ÝÁ 

·ïÝíáõÙ ¿ ÙÇçÇÝ áõÕ»ÕáõÙ,  դñ³Ýù Í³ÍÏÇ ÷áñ³ÛÇÝ ßñç³ÝÇ ÏáñÇ½Ý»ñÝ »Ý 

(áñáÝó ³ùëáÝÝ»ñÁ Ñ³ëÝáõÙ »Ý ÉÇÙµÇ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ÙÇ ß³ñù 

µ³ÅÇÝÝ»ñÇ` Ñáï³é³Ï³Ý ÃÙµÇÏÇÝ, ÙÇçÝáñÙÇÝ (ë»åïáõÙÇÝ), ÇÝãå»ë Ý³¨ 

Ñ³ñ³ÏÇó ÏáñÇ½ÇÝ ¨ ×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨ÇÝ), պոչավոր կորիզին (Nucleus 

accumbens), զոլավոր մարմնին (Ventral striatum) և նշաձև կորիզին 

(Amygdala): Պարգևատրման այս համակարգը, որը խթանում է հաճույքի 

սուբյեկտիվ զգացողությունները և ներգործում է դրական հույզերի վրա, 

նույնն է, ինչ որ ակտիվանում է թմրադեղերի օգտագործման ժամանակ 

(հատկապես կոկաինի, որը կախվածություն է առաջացնում)։ Այսպիսով, 

ոմանք կախվածություն են ձեռք բերում որոշ բրենդներից, համերից և 

ապրանքներից:  

Մի շարք հետազոտություններ են արվել առնետների և կապիկների 

վրա, որոնց արդյունքում պարզվել է, որ պոչավոր կորիզում դոֆամինէրգիկ 

նեյրոնների ակտիվություն է նկատվել կոկաին օգտագործելիս, ինչպես նաև 

պարգև հանդիսացող այլ խթան, օրինակ՝ սնունդ, հյութ  տեսնելիս, այսինքն՝ 

ակտիվացում է նկատվել նաև պարգևի կանխատեսման դեպքում: 

Ուսումնասիրվել են մշակութային օբյեկտների պարգևատրելի 

հատկությունները (հիմնականում ավտոմեքենաներ): Մեքենաները կարող  

են արդյունավետ կերպով արտացոլել սոցիալական կարգավիճակը։ 

Համեմատաբար ավելի սպորտային մեքենաները գայթակղիչ համարողների 
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մոտ նկատվում է ավելի շատ ակտիվություն փորային զոլավոր մարմնում 

(Ventral striatum), հարճակատային կեղևում (Orbitofrontal cortex), առջևի 

գալարում (Anterior cingulate), ծոծրակային շրջաններում (Occipital regions): 

Այսպիսով,  սպորտային մեքենա տեսնելիս դիտորդը բարձր պարգևի 

պոտենցիալ է զգում:  

Փողը նույնպես ուժեղ խթան է պարգևատրման համակարգը 

ակտիվացնելու համար: Ֆինանսական տեսությունները զարգացել են 

ներդրումների հոգեբանության և վարքագծի ուսումնասիրությունների 

հիման վրա: Ֆունկցիոնալ մագնիսառեզոնանսային շերտագրության 

բացահայտումները առաջ են բերել տարբերելու և ճանաչելու հիմնական 

նեյրոնալ պրոցեսները, որոնք ազդում են ներդրողի ռացիոնալ և ոչ ռացիոնալ 

վարքագծի վրա: Պարգևը 2 դեպքում էլ` և՛ կանխատեսման, և՛ ձեռքբերման 

ժամանակ, ակտիվացնում է ուղեղը բոլորովին տարբեր կերպ, քան 

կորուստը: Իհարկե, գումարային պարգևի կանխատեսումը  ակտիվացնում է 

պոչավոր կորիզը (Nucleus accumbens), մինչդեռ պարգևի ձեռքբերման ու 

վայելելու ժամանակ ակտիվանում է հարճակատային կեղևի միջին 

հատվածը:  

Այս ուսումնասիրությունների արդյունքում մեծ տեսահորիզոն է 

բացվել՝ կապելով պարգևատրման համակարգը անհատականության, 

իմպուլսի, ներդրողի լավ տրամադրության հետ:  

Մշակութային օբյեկտների և փողի հետ նեյրոնալ պատկերման 

(Neuroimaging) ուսումնասիրությունները ցույց են տվել, որ փորային զոլավոր 

մարմինը (Ventral striatum) ակտիվանում է նաև ավելի բնական պարգևի 

ներկայացման ժամանակ, ինչպիսիք են սեռական խթանները կամ ուտելիքը:  

 

 

Մարքեթինգի պլացեբոյի էֆեկտը 

Արդեն երկար ժամանակ է, որ այս տերմինը միայն բժշկության հետ 

չէ, որ կապված է: Անգիտակցական ակնկալիքները գնի և որակի 
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հարաբերակցության մասին կարող են սպառողների վարքագծի վրա 

պլացեբոյի էֆեկտ ունենալ: 

Մարքեթինգային որոշ գործողություններ, օրինակ՝ գնային 

փոփոխությունները, կարող են ազդեցություն ունենալ արդեն փորձված 

հաճույքի (Experienced pleasantness) և օգտագործվող ապրանքի 

էֆեկտիվության նեյրոնալ պատկերացման վրա: Միևնույն գինու գնի 

բարձրացմանը զուգահեռ՝ ուժեղանում է նաև համի դուրեկանության 

սուբյեկտիվ մեկնաբանությունը, ինչպես նաև արյան մեջ թթվածնի 

մակարդակը հարճակատային կեղևի միջին հատվածում, որտեղ 

կոդավորվում է փորձված հաճույքը («վայելելու» ընթացքում)։  Նեյրո-

պատկերման տեխնոլոգիաները «ամեն ինչ կատարվում է ուղեղում»-ից 

անցում են կատարում «ամեն ինչ իրատեսական է և չափելի»-ին:  

Ուշադրության է արժանի այն փաստը, որ բարձր մոտիվացիան և 

ակնկալիքները մարքեթինգի պլացեբոյի էֆեկտում շատ կարևոր դեր են 

խաղում: Պլացեբոյի էֆեկտի ուսումնասիրություն է արվել էներգետիկ 

խմիչքների համար, և բացահայտվել է, որ էֆեկտը գործում է միայն այն 

սպառողների համար, ում մոտ նման ցանկություն է ձևավորվել (բարձր 

մոտիվացիա, ակտիվացման հակազդում խմիչքի համար)։ 

«Պլացեբոյի էֆեկտով էներգետիկ խմիչքը» ընդունակ է եղել 

բարձրացնելու արյան ճնշումը, ֆիզիկական ռեֆլեքսները, մտավոր 

արթնության մակարդակը և ակտիվության հակազդման մակարդակը: Այս 

էֆեկտները դիտարկվել են բարձր մոտիվացիա ունեցող մարդկանց մոտ, 

ովքեր խմիչքների մասին տեղեկատվությունը կարդացել են հեղինակավոր 

թերթում: Այժմ կա տեսակետ, որ պլացեբոյի էֆեկտը կարող է դրսևորվել 

անգիտակցական մակարդակում:  

 

Նեյրոմարքեթինգը և բրենդինգը 

Նեյրոնային ակտիվությունների միջոցով բրենդի նկատմամբ 

նախընտրության հայտնաբերումը եղել է հետազոտությունների կենտրոնում, 
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ինչը և հանգեցրել է նեյրոմարքեթինգի ավելի խորը ճանաչմանը: 2004 

թվականին հրապարակվել են 2 տարբեր բրենդների՝ Coca-Cola-ի և Pepsi-ի 

հետ կապված հետազոտությունների արդյունքները: Գործածվել է ՄՌՇ՝ 

գրանցելով ուղեղի ակտիվությունը 2 բրենդների արտադրանքների 

համտեսման ժամանակ` կույր թեստ և պիտակավորված թեստ: Արդ-

յունքները շատ զարմանալի էին:  

Նախապատվությունը բրենդի հանդեպ գեներացնելիս 2 տարբեր 

համակարգեր են ակտիվացել. հարճակատային կեղևի փորային միջին 

հատվածը (Ventromedial prefrontal cortex), երբ դատողությունը պարզապես 

կախված է զգայական տեղեկատվությունից (գազավորված խմիչքի համը), և 

հիպոկամպը, ճակատային կեղևի գագաթային կողմնային հատվածը 

(Dorsolateral prefrontal cortex) ու միջին ուղեղը, երբ դատողությունն արվում է 

համապատասխանաբար և՛ զգայական, և´ մշակութային տեղեկատվության 

(բարձր ակտիվություն է գրանցվել Coca-Cola-ի դեպքում) հիման վրա:  

Ճակատային կեղևի փորային միջին հատվածը (Ventromedial 

prefrontal cortex) ակտիվանում է պարզագույն պարգևի ախորժաբեր 

ասպեկտների ազդանշանների դեպքում: Կույր թեստի ժամանակ այս շրջանը 

արտացոլում է նախապատվություն 2 բրենդներից մեկի նկատմամբ: Սակայն 

իմանալով բրենդի անվանումը՝ նախապատվությունը փոխվում է:  

Coca-Cola-ն համտեսելիս տարբեր շրջաններ են ակտիվանում, 

հատկապես՝ հիպոկամպը (հիշողության հետ կապված շրջան լիմբիական 

համակարգում), առաջնային կեղևի գագաթակողային հատվածը 

(Dorsolateral prefrontal cortex) և միջին ուղեղը: Այս շրջանները  Pepsi 

համտեսելիս ակտիվություն գրեթե չեն ունեցել: Առաջնային կեղևի 

գագաթակողային հատվածը սովորաբար գործածվում է գիտակցության 

վերահսկման ասպեկտներում (ներառյալ աշխատանքային հիշողությունը): 

Հնարավոր է, որ այն նաև վերահսկում է նպատակային վարքագծի 

արդյունքները:  

Հիպոկամպը, գտնվելով լիմբիական համակարգի կենտրոնում և 

ներքին փոխկապակցվածության մեջ լինելով գոտկային գալարի (Cingulate 
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cortex) և պտկաձև մարմնի (Mammillary bodies, ենթատեսաթմբին հարակից) 

հետ՝ մեծ դեր ունի հույզերի և հիշողության կազմավորման մեջ: Այն 

գործածվում է էպիզոդային հիշողության վերաբաշխման, 

իրադարձությունների վերհիշման գործում:  

Այսպիսով, տալով հետազոտվողին տարբերանշանի մասին 

տեղեկատվություն՝ սահմանվել է նախապատվության կողմնակալությունը: 

Ակտիվությունը հարճակատային կեղևի գագաթային կողմնային հատվածում 

(Dorsolateral prefrontal cortex) և հիպոկամպում ապացուցում է, որ 

նախապատվությունը բրենդի համար կարող է փոխվել․ այն նշանակալի դեր 

ունի վարքագծի վրա, ավելի կոնկրետ՝ նախապատվությունը ոչ միշտ է 

հիմնված պրոդուկտի ներքին բաղադրիչների վրա: Դրա ձևավորման մեջ 

գլխավոր դերը պատկանում է բրենդինգին․ այն ուղիղ ազդեցություն ունի 

հավատարմության և գնման վարքագծի վրա: 

 

Բիոմետրիկ և նեյրոմետրիկ չափագրություններ 

Նեյրոմարքեթինգի մեթոդները բաժանվում են նեյրոմետրիկ և 

բիոմետրիկ չափագրությունների: Բիոմետրիկ չափագրությունները 

բաղկացած են ֆիզիկական փոփոխությունների գրանցման տեխնիկաներից: 

Նեյրոմետրիկները կապված են չափագրական այն տեխնիկաների հետ, 

որոնք կենտրոնանում են ուղեղում արյան հոսքի բջիջների ակտիվության 

գրանցման վրա: Բիոմետրիկների շարքը բաղկացած է դեմքի 

արտահայտությունների, մաշկի էլեկտրական ակտիվության, էլեկտրա-

մկանագրության, ակնագրության, սրտի աշխատանքի չափագրություն-

ներից: Նեյրոմետրիկների շարքն իր հերթին բաղկացած է էլեկրա-

ուղեղագրությունից, մագնիսաուղեղագրությունից և մագնիսառեզոնան-

սային շերտագրությունից: Բիոմետրիկներն ավելի մատչելի են, հասանելի և 

հեշտ կիրառելի, իսկ նեյրոմետրիկները թանկարժեք են, դժվար հասանելի և 

պահանջում են շատ ժամանակ ու գիտուժ:  
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Ավելի մանրամասն խոսենք դեմքի արտահայտությունների և 

էլեկտրամկանագրության մասին: 

Դեմքի արտահայտությունները չափագրելու համար պահանջվում 

են միայն համակարգչային ծրագիր և տեսախցիկ: Չափագրության 

առավելություններից է այն, որ այն կազմակերպելը հեշտ է, մատչելի, թույլ է 

տալիս գրանցել ընդհանուր հուզական հակազդումները և հարմար է՝ 

կիրառելու չափագրական ավելի մանրամասն այլ մեթոդների հետ՝ որպես 

լրացում: Ծրագիրը նախատեսված է հիմնական հույզերը գրանցելու համար: 

Երբ արտաքին միջավայրից որևէ ազդակ ստանալիս մարդը 

կարողանում է արտահայտել ընդհանուր առմամբ հուզական 6 հակազդում՝ 

վախ, զայրույթ, տխրություն, զզվանք, ուրախություն և զարմանք: Դեմքի 

արտահայտությունների չափագրության թերություններից  է այն, որ մարդու 

դեմքի հուզական հակազդումները  հաճախ հանդիպող (սովորական դար-

ձած) ազդակների նկատմամբ հիմնականում բավականաչափ ուժեղ չեն, 

որպեսզի համակարգիչը գրանցի դրանք: 

Թույլ հակազդումները հաճախ հանդիպող «սովորական» 

ազդակների նկատմամբ մեծ նշանակություն ունեն մարքեթինգի կոն-

տեքստում, քանի որ մեզ հետաքրիր են մարդկանց հակազդումները, երբ 

նրանք հանդիպում են սովորական ապրանքների, բրենդների և տար-

բերանշանների:  

Այս չափագրությունների թերություններից է նաև այն, որ հնարավոր 

չէ գրանցել խորը զգացողությունները, և վերջապես հնարավոր է մանի-

պուլացնել դիմախաղը․ մարդը կարող է նպատակադրված փոխել դեմքի 

արտահայտությունը:  

Չափագրական հաջորդ մեթոդը էլեկտրամկանագրությունն է (էՄԳ): 

Այն չափագրում է մկանների ակտիվությունը, գրանցվում է ճակատի և 

կզակի վրա տեղադրված էլեկտրոդների միջոցով: Սա նույնպես կիրառվում է 

հուզական հակազդումներ գրանցելու համար: 

ԷՄԳ-ի առավելությունն այն է, որ կարողանում է գրանցել 

հակազդումները թույլ և պատահական ազդակների նկատմամբ: Սա 
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նշանակում է՝ կարողանում ենք գրանցել հուզական թույլ հակազդումները, 

որոնք նկատելի չեն մարդկանց և տեսախցիկների համար: ԷՄԳ-ի միջոցով 

հնարավոր է չափագրել կոնկրետ մկաններ, այն մատչելի է ու հեշտ է 

գործածվում:  

Մեթոդի թերություն կարող ենք համարել այն, որ էլեկտրոդների 

գործածումը դեմքի մկանների վրա անբնական միջավայր և իրավիճակ է 

ստեղծում, ինչը կարող է բերել տեղեկատվության ձեռքբերման մեջ 

անճշտության և ստացված տվյալների աղճատվածության։ Բացի այդ՝ նույն 

էլեկտրոդները տարբեր մարդկանց նույն մկանների վրա գործածելը բարդ է․ 

սա դժվարացնում է տեղեկատվության համեմատությունը:  

 

Էլեկտրասրտագրություն 

Անվանումից արդեն հասկանալի է, որ չափագրում ենք սրտի 

զարկերը ամեն րոպեում: Սրտի ռիթմի տվյալները գրանցելը բավականին 

հեշտ է: Դրա չափագրության հետ սերտորեն փոխկապակցված է 

շնչառության ռիթմը, որը կարևոր óáõó³ÝÇßÝ»ñÇó Ù»ÏÝ ¿, ù³ÝÇ áñ ¹»é í³Õ 

áõëáõÙÝ³ëÇñáõÃÛáõÝÝ»ñáõÙ Ñ³ÛïÝ³բ»ñí»É ¿ ßÝã³éáõÃÛ³Ý ë»ñï Ï³åÁ 

³ñÃÝáõÃÛ³Ý, ï³րբ»ñ Ñá·եíÇ×³ÏÝ»ñÇ Ñ»ï: 

Ð³ÛïÝÇ ¿, áñ Ñáõ½³Ï³Ý »ñ³Ý· áõÝ»óáÕ Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝ ÑÇß»ÉÇë 

Ï³Ù å³ïÏ»ñ³óÝ»ÉÇë ßÝã³éáõÃÛáõÝÁ Ñ³×³Ë³ÝáõÙ ¿ ¨ Ëáñ³ÝáõÙ: Օրինակ՝ 

վախը ßÝã³éáõÃÛ³Ý ¹³Ý¹³Õ»óáõÙ ¨ ëñïÇ éÇÃÙÇ Ñ³×³Ë³óáõÙ է 

առաջացնում: Ðáõ½³կան É³ñí³ÍáõÃÛ³Ý ¹»åùáõÙ ßÝã³éáõÃÛáõÝÁ ¹³éÝáõÙ ¿ 

Ñ³×³Ë³ÏÇ ¨ ËáñÁ: øÝÇ, ÇÝãå»ë Ý³¨ Ù»¹Çï³óÇ³ÛÇ íÇ×³ÏáõÙ 

ßÝã³éáõÃÛáõÝÁ ¹³Ý¹³Õ ¨ Ù³Ï»ñ»ë³ÛÇÝ ¿:  

Սակայն պետք է նշել, որ շնչառության ռիթմը չափագրելու համար 

նախատեսված սարքավորումները բարդ կիրառելի են, այդ իսկ պատճառով 

սրտի ռիթմի չափագրությունն ավելի նախընտրելի է: Ինչպես մաշկի 

էլեկտրական ակտիվությունը, սրտի ռիթմի չափագրությունը ևս կարող է մեզ 

ցույց տալ հետազոտվողի զգոնության` ակտիվության հակազդման չափը 
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որևէ խթանից հետո: Երբ սրտի ռիթմը արագանում է, սա ցույց է տալիս 

մասնակցի ակտիվության հակազդումը: Սրտի ռիթմը տարբեր մարդկանց 

մոտ կարող է տարբերվել` կախված մարմնի ջերմաստիճանից, սթրեսի 

աստիճանից, քնի խանգարումից, ուստի հաշվի է առնվում հիմնական 

մակարդակը:  

Այս չափագրության թերություններից է այն, որ խթանի ի հայտ 

գալուց հետո պատասխանը ուշ է երևում, և բարդ է հեռացնել միջավայրում 

առկա այլ ազդակները, որոնք կարող են փոփոխել սրտի ռիթմը։ 

Բիոմետրիկ մյուս չափագրությունը «պատասխանի ժամանակն» է:  

Մասնակցի պատասխանի արագությունը գրանցվում է համակարգչի 

միջոցով կոնկրետ առաջադրանքի ժամանակ: Խթանի ցուցադրումից հետո  

մասնակցի պատասխանը միլիվայրկյանների մակարդակով չափագրվում է: 

Հիմնական սկզբունքն այն է, որ ինչքան երկար ժամանակ է պահանջվում 

խթանին պատասխանելու համար, այնքան  ուղեղում ավելի շատ 

ակտիվություն է պահանջվում ընկալելու համար: Մարքեթինգի մաս-

նագետները կապ են գտել դրական նախընտրության և պատասխանի կարճ 

ժամանակահատվածի միջև: Այլ կերպ ասած՝ «պատասխանի ժամանակը» 

կարող է գործածվել հետազոտվողի՝ բրենդի կամ ապրանքի անուղղակի 

նախընտրությունը հայտնաբերելու համար:  

Չնայած որ հատուկ ծրագիր է միանում թեստային համակարգչին, 

այն հնարավոր է գործածել տարբեր տեղանքներում:  Թերություններից է 

այն, որ գուցե պարբերաբար նույն արդյունքը չստացվի, քանի որ 

հետազոտվողը կարող է հմտանալ կոճակը սեղմելիս: 

Եվ  բիոմետրիկ վերջին մեթոդը ակնագրությունն է, որն արդեն 

վաղուց կիրառվում է մարքեթինգում: Ակնագրությունը գործածելու 

ժամանակ մեզ հետաքրքրում են ինչպես աչքի շարժումը, այնպես էլ 

ֆիքսումները: Ակնագրության տվյալները հնարավոր է ձեռք բերել՝ 

պարզապես միացնելով ծրագիրը համակարգչին և տեղադրելով 

տեսախցիկը:  Ակնագրության ավելի պրոֆեսիոնալ տեխնոլոգիաներն ունեն 

ինֆրակարմիր տեսախցիկներ՝ չափագրության ճշգրտությունը բարելավելու 
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համար: Վերջին նորարարությունների շնորհիվ ակնագրությունն արդեն 

կատարվում է շարժական ակնոցների միջոցով: Սա հնարավորություն է 

տալիս գործածելու մեթոդը առօրյա կյանքում, օրինակ՝ սուպերմարկետում 

կամ մեքենա վարելիս:  

 

Նեյրոմետրիկ չափագրում 

Նախ դիտարկենք էլեկտրաուղեղագրությունը: ¿É»Ïñ³áõÕ»Õ³-

·ñ³Ï³Ý Ñ»ï³½áïáõÃÛ³Ý Ù»Ãá¹Ý»ñÇó ³é³í»É ï³ñ³Íí³Í է ·³Ý·Ç մաշկի 

Ù³Ï»ñ»ëÇó áõÕ»ÕÇ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý åáï»ÝóÇ³ÉÝ»ñÇ ï³ï³ÝáõÙÝ»ñÇ ·ñ³Ý-

óáõÙÁ, որն էլ հենց ¿É»Ïïñ³áõÕ»Õ³·ñáõÃÛáõÝն (¾àô¶) է:  

ºÝÃ³¹ñíáõÙ ¿, áñ Å³Ù³Ý³ÏÇ Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ å³ÑÇÝ ¾àô¶-Ý 

³ñï³óáÉáõÙ ¿ áõÕ»ÕÇ բջիջների ·áõÙ³ñ³ÛÇÝ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ ¨ 

·ÉË³íáñ³å»ë Ï»Õ¨Ç նյարդաբջիջների Ñ»ïëիÝ³åë³ÛÇÝ åáï»ÝóÇ³ÉÝ»ñÁ: 

¸ñ³Ýù ·ÉËÇ ÇÝï³Ïï (չվնասված) Ù³ßÏÇó ·ñ³Ýóí³Í åáï»ÝóÇ³ÉÝ»ñÇ 

Ùßï³Ï³Ý ï³ï³ÝáõÙÝ»ñÝ »Ý: ¾àô¶-áõÙ ³ñï³óáÉíáõÙ »Ý ÙÇ³ÛÝ 10 

ÙÇÉÇí³ÛñÏÛ³ÝÇó ÙÇÝã¨ 10 ñáå» ï¨áÕáõÃÛ³մբ, ó³Íñ Ñ³×³Ë³Ï³ÝáõÃÛ³մբ 

Ï»Ýë³¿É»Ïïñ³Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñ։ 

 

Ուղեղի ակտիվությունը վերաբերում է նեյրոնների միջև 

էլեկտրական ազդակների փոխանցման պրոցեսին, և ԷՈՒԳ-ը հնա-

րավորություն ունի հայտնաբերելու ու գրանցելու այդ պրոցեսները 

բազմաթիվ էլեկտրոդների միջոցով, որոնք տեղադրվում են հետազոտվողի 

գլխին: Էլեկտրոդների թիվը կարող է հասնել 500-ի։ Ինչքան շատ են դրանք, 

այնքան մեծ է ակտիվության մանրամասները գրանցելու հնարավորությունը:  

Ուղեղում էլեկտրական ակտիվության փոփոխությունը ի հայտ է 

գալիս խթանը ստանալուց հետո շատ արագ, ուստի ԷՈՒԳ-ն ունի 1 

վայրկյանից էլ քիչ «պատասխանի ժամանակ», և չափագրությունը 
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բավականին ճշգրիտ է ցույց տալիս խթանի ցուցադրումից հետո կապը 

ուղեղի կոնկրետ շրջանի ակտիվության հետ:   

ԷՈՒԳ-ը կարողանում է չափագրել գիտակցական ակտիվությունը, 

իսկ որոշ հետազոտություններում՝ նաև հույզերը: Սա մասնագետներին 

հնարավորություն է տվել թեստավորելու սպառողի հուզական հակազ-

դումները մարքեթինգային խթանի նկատմամբ, ինչպիսիք են ապրանքի 

փաթեթավորումը, գովազդը և այլն: ԷՈՒԳ-ի առավելություններից է այն, որ 

շարժական ուղեղագրության միակ մեթոդն է, նաև մատչելի է ու հասանելի 

բոլորի համար: Իսկ թերություններից է այն, որ ԷՈՒԳ-ը գրանցում է ուղեղի 

ակտիվությունը կեղևի մակերեսի վրա և չի կարող հայտնաբերել ուղեղի 

խորքային շրջանների ակտիվությունը։ Սա է պատճառը, որ ԷՈՒԳ-ը չի 

կարող խորությամբ չափագրել հուզական հակազդումները:  

Նեյրոմետրիկ հաջորդ չափագրությունը մագնիսաուղեղագրությունն 

է: Ուղեղի ակտիվությունը մեծաքանակ նյարդաբջիջների միաժամանակյա 

ակտիվացումն է, որն ուղեկցվում է մագնիսական դաշտեր ստեղծող թույլ 

հոսանքով:  

Կարող ենք ասել, որ ՄՈՒԳ-ը և ԷՈՒԳ-ը ինչ-որ չափով նույն 

սկզբունքով են ստեղծված․ երկուսի հիմնական գործառույթն էլ նեյրոնալ 

ակտիվության հայտնաբերումն է: ՄՈՒԳ-ը գրանցում է նեյրոնների 

ակտիվությունից առաջացած մագնիսական թույլ դաշտերը, ուստի այն 

կարող է հայտնաբերել ուղեղի խորքային ակտիվությունները` տալով 

ամբողջական պատկեր:  

Մարքեթինգի համար կարևոր խնդիրներից է բրենդի մասին 

տեղեկատվության գնահատումը նախքան որոշում կայացնելը: ՄՈՒԳ-ը 

գերազանցում է ԷՈՒԳ-ին․ այն կարող է չափագրել իրադարձությունները 10 

միլիվայրկյանի ճշգրտությամբ` հնարավոր դարձնելով տեսահոլովակների և 

այլ գովազդների թեստավորումը: Թույլ կողմերից պետք է նշենք, որ ՄՈՒԳ-ը 

շատ զգայուն է մագնիսկան ձայների նկատմամբ․ այն պետք է տեղադրվի 

մագնիսական դաշտից պաշտպանված սենյակում։ Բացի այդ՝ այն թանկ 

արժե և գործածելի է միայն մեծ կազմակերպություների համար:  
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Մագնիսառեզոնանսային շերտագրությունը ուղեղի ակտիվության 

անուղղակի չափագրումն է, քանի որ այն չափում է ուղեղի կողմից թթվածնի 

սպառումը, արյան հոսքի և ուղեղի բջիջների ծախսած էներգիայի 

փոխկապակցվածությունը: Հիմնականում գործածվում է բժշկության մեջ, 

սակայն կիրառվում է նաև մարքեթինգում որոշում կայացնելու և 

նախընտրություն ձևավորվելու, սպառողի հուզական հակազդումների և 

հիշողության ուսումնասիրություններում: Այն գերազանցում է ԷՈՒԳ-ին և 

ՄՈՒԳ-ին՝ կարողանալով ավելի խորը թափանցել ուղեղ և գրանցել դրա 

ակտիվությունը: Թերություններից է, որ այն  չի կարող արագ պատասխանել 

պատահական հակազդումներին և շատ աղմկոտ է․  հետազոտվողը պետք է 

ձայնամեկուսիչ ականջակալներ կրի: 

 

Տեսողական ուշադրություն 

Վիզուալ ուշադրությունը և վիզուալ ընկալումը տարբեր 

հասկացողություններ են: Ո՞ւմ եք տեսնում նկարում․ երաժշտի՞, թե՞ կնոջ: 

Հնարավոր չէ տեսնել երկուսին միաժամանակ: Այս օրինակը ցույց է տալիս, 

որ կա տարբերություն տեղեկատվության, որը անցնում է «աչքի միջով», և 

իմաստի միջև, որը մենք դուրս ենք բերում այդ տեղեկատվությունից: 
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Ընկալումն ավելի լավ հասկանալու համար պետք է նախ 

հասկանանք տեսողական համակարգի առանձնահատկությունները:  

 

Աչքի գծապատկեր 

1-եղջերաթաղանթ, 2-բիբ, 3-ոսպնյակ, 

4-առաջային խցիկ, 5-

ծիածանաթաղանթ,  

6-ցանցաթաղանթ, 7-կենտրոնական 

փոսիկ, 

8-տեսողական նյարդ, 9-ապակենման 

մարմին 

 

î»ëáÕ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á 

å³ï³ëË³ÝáõÙ ¿ Éáõë³ÛÇÝ 

·ñ·éÇãÝ»ñÇÝ: ÈáõÛëÁ 

¿É»Ïïñ³Ù³·ÝÇë³Ï³Ý ×³é³·³ÛÃáõÙ 

¿` ï³րբ»ñ »ñÏ³ñáõÃÛ³Ý ³ÉÇùÝ»ñáí` Ñ³Ù»Ù³ï³բ³ñ Ï³ñ×»ñÇó (Ï³ñÙÇñ) 

ÙÇÝã¨ ³í»ÉÇ »ñÏ³ñ (Ï³åáõÛï): Ø»Ýù ï»ëÝáõÙ »Ýù ³é³ñÏ³Ý»ñÁ, ù³ÝÇ áñ 

¹ñ³Ýù ³ñï³óáÉáõÙ »Ý ÉáõÛëÁ: î»ëáÕ³Ï³Ý ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ å³ïÏ»ñíáõÙ 

¿ ³ãùÇ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ íñ³ ßñçí³Í ¨ ÷áùñ³óí³Í ï»ëùáí: 

î»ëáÕ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ÑÇÙÝ³Ï³Ý Ï³éáõóí³Íù³ÛÇÝ ï³ññ»ñÝ 

»Ý` ³ãùÁ áñáõÙ ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ å³ïÏ»ñÇ ÏÇ½³Ï»ïáõÙÁ ¨ ÁÝÏ³ÉáõÙÁ, 

ï»ëáÕ³Ï³Ý ÝÛ³ñ¹»ñÁ, áñáÝù ÷áË³ÝóáõÙ »Ý ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ï»ë³-

ÃÙµÇÝ ¨ ¹ñ³ ÏáñÇ½Ý»ñÇÝ, »ñ»ù ½áõÛ· ÏáñÇ½Ý»ñÁ` ÏáÕÙÝ³ÛÇÝ ÍÝÏ³Ó¨ 

Ù³ñÙÇÝÝ»ñÁ, ù³é³µÉñÇ í»ñÇÝ ÃÙµÇÏÝ»ñÁ ¨ í»ñË³ãí³Íù³ÛÇÝ  ÏáñÇ½Ý»ñÁ, 

³é³çÝ³ÛÇÝ ï»ëáÕ³Ï³Ý Ï»Õ¨Á, áñï»ÕÇó ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÝ ³ÝóÝáõÙ ¿ 

ï»ëáÕáõÃÛ³Ý Ñ»ï Ï³åí³Í Ï»Õ¨Ç ³ÛÉ ßñç³ÝÝ»ñ: ²ãù ÁÝÏÝáÕ ÉáõÛëÝ ûÅïí³Í 

¿ »ñÏáõ ÑÇÙÝ³Ï³Ý µÝáõÃ³·ñ»ñáí` å³ÛÍ³éáõÃÛ³Ùµ (áõÅ·ÝáõÃÛ³Ùµ) ¨ ·áõÛÝáí 

(³ÉÇùÇ »ñÏ³ñáõÃÛ³Ùµ): î»ë³Ý»ÉÇ ³ßË³ñÑÇ ÑëÏ³ µ³½Ù³½³ÝáõÃÛáõÝÁ 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ³Û¹ »ñÏáõ ï»ë³ÏÇ Ñ³Ù³ÏóáõÃÛ³Ý ³ñ¹ÛáõÝùÝ ¿: ÈáõÛëÁ 

¹ñ¹áõÙ ¿ ³ãùÇ Ñ»ïÇÝ å³ïÇ ½·³ÛáõÝ µçÇçÝ»ñÁ` ëñí³ÏÝ»ñÁ ¨ óáõåÇÏÝ»ñÁ: 

²Û¹ µçÇçÝ»ñÝ ³é³ç³óÝáõÙ »Ý Ûáõñ³ï»ë³Ï ¿Ïñ³Ý` ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃ: ÈáõÛëÝ 

³ÝóÝáõÙ ¿ ³ãùÇ Ù»ç µµÇ ÙÇçáí, ÏÇ½³Ï»ïíáõÙ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ íñ³` 
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ßÝáñÑÇí Ñ³ïáõÏ áëåÝÛ³ÏÇ` ³ÏÝ³µÛáõñ»ÕÇ, áñÁ ÷áËáõÙ ¿ Çñ Ó¨Á, áñå»ë½Ç 

ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ íñ³ ³é³í»É Ñëï³Ï å³ïÏ»ñ ëï³óíÇ: ºñµ ³ÏÝ³µÛáõñ»ÕÁ 

å³ÑáÕ ÙÏ³ÝÝ»ñÁ ÏÍÏíáõÙ Ï³Ù ÃáõÉ³ÝáõÙ »Ý, ÷áËíáõÙ ¿ ³ÏÝ³µÛáõñ»ÕÇ 

ÏáñáõÃÛáõÝÁ: ²ÏÝ³µÛáõñ»ÕÇ ÏÇ½³Ï»ïáÕ áõÝ³ÏáõÃÛ³Ý ÷á÷áËáõÙÁ å³Û-

Ù³Ý³íáñí³Í ¿ Ýñ³Ýáí, áñ ³ÛÝ Ï³ñáÕ ¿ ¹³éÝ³É ³í»ÉÇ ï³÷³Ï Ï³Ù ³í»ÉÇ 

áõéáõóÇÏ` Ï³Ëí³Í ³é³ñÏ³ÛÇ ¨ ¹Çïáñ¹Ç ÙÇç¨ »Õ³Í Ñ»é³íáñáõÃÛáõÝÇó, 

ÝÙ³Ý Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ ³Ýí³ÝáõÙ »Ý Ñ³ñÙ³ñáõÙ (³ÏáÙá¹³óÇ³): ´µÇ ã³÷»ñÁ 

å³ÛÙ³Ý³íáñáõÙ »Ý, Ã» ÇÝã ¨ ÇÝãå»ë »Ýù Ù»Ýù ï»ëÝáõÙ: ´µÇ ïñ³Ù³·ÇÍÁ 

÷áËíáõÙ ¿` Ï³Ëí³Í Éáõë³íáñí³ÍáõÃÛáõÝÇó, áñÁ ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝ ¿ ï³ÉÇë 

³å³Ñáí»Éáõ ³é³ñÏ³Ý»ñÇ Ñëï³Ï ÁÝÏ³ÉáõÙÁ:   

 

Տեսողական համակարգ 

1-բիբ, 2-ցանցաթաղանթ, 3-բրտամարմին,  

4-տեսողական նյարդերի խաչվածք,  
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5-գլխուղեղի կեղև,  

6-կեղևի տեսողական շրջան,  

7-ակնախնձոր, 8-տեսողական նյարդ, 

9-տեսաթումբ, 10-կողմնային ծնկաձև մարմին 
 
 

ºñµ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ ½·³ÛáõÝ µçÇçÝ»ñÇ íñ³ ÁÝÏÝáõÙ ¿ ÉáõÛëÁ, 

¹ñ³Ýù ³ñï³¹ñáõÙ »Ý ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñ, áñáÝù ÝÛ³ñ¹³Ã»É»ñáí 

÷áË³ÝóíáõÙ »Ý ·ÉËáõÕ»Õ: Èáõë³ÛÇÝ Ù³Ýñ³¹Çï³Ïáí »ñ¨áõÙ ¿ 

ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ µ³ñÓñ Ï³½Ù³Ï»ñåí³ÍáõÃÛáõÝ áõÝ»óáÕ ß»ñï³íáñ 

Ï³éáõóí³ÍùÁ: ²Ûëï»Õ Ï³ñ»ÉÇ ¿ ï³ñµ»ñ»É ÑÇÝ· ï»ë³ÏÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñ, 

áñáÝóÇó Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñÁ ï»Õ³¹ñí³Í ¿ Çñ Ûáõñ³Ñ³ïáõÏ ß»ñïÇ 

ë³ÑÙ³ÝÝ»ñáõÙ: òáõåÇÏÝ»ñÁ ¨  ëñí³ÏÝ»ñÁ  ÙÇ³ó³Í »Ý »ñÏµ¨»é Ý»ÛñáÝ-

Ý»ñÇÝ, áñáÝù Çñ»Ýó Ñ»ñÃÇÝ ÙÇ³ó³Í »Ý Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ (·³Ý·ÉÇá½³ÛÇÝ) 

µçÇçÝ»ñÇÝ, áñáÝù áõÕ³ñÏáõÙ »Ý Çñ»Ýó ³ùëáÝÝ»ñÁ ¹»åÇ  ·ÉËáõÕ»ÕÇ Ý»ñ¹Çñ 

Ý»ÛñáÝÝ»ñ ï»ëáÕ³Ï³Ý ÝÛ³ñ¹Ç Ï³½ÙáõÙ: Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ óáõåÇÏÁ ¨ Ûáõñ³-

ù³ÝãÛáõñ ëñí³ÏÁ Ï³åí³Í »Ý ÙÇ ù³ÝÇ »ñÏµ¨»é µçÇçÝ»ñÇ Ñ»ï, ÇëÏ 

Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ »ñÏµ¨»é Ý»ÛñáÝÁ` ÙÇ ù³ÝÇ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ Ñ»ï: ÜÙ³Ý 

ÑÇ»ñ³ñËÇ³Ï³Ý Ï³éáõóí³ÍùÝ ³å³ÑáíáõÙ ¿ ³é³çÝ³ÛÇÝ ³½¹³ÏÇ ï³ñ³-

ÙÇïáÕ Ùß³ÏáõÙÁ, áñÁ Ù»Í³óÝáõÙ ¿ ¹ñ³ Ñ³ÛïÝ³µ»ñÙ³Ý Ñ³í³Ý³-

Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ: ò³Ýó³Ã³Õ³ÝÃáõÙ Ï³Ý Ý³¨ »ñÏáõ ï»ë³ÏÇ ³ñ·»É³ÏáÕ 

Ý»ÛñáÝÝ»ñ` ÑáñÇ½áÝ³Ï³Ý µçÇçÝ»ñ ¨ ³Ù³ÏñÇÝ³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñ: ¸ñ³Ýù 

ë³ÑÙ³Ý³÷³ÏáõÙ »Ý ï»ëáÕ³Ï³Ý ·ñ·éÇ ï³ñ³ÍáõÙÁ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ 

Ý»ñëáõÙ:  Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇç áõÝÇ ë»÷³Ï³Ý ÁÝÏ³Éã³Ï³Ý 

¹³ßï` ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ ÙÇ ÷áùñ Ñ³ïí³Í, áñÇ ë³ÑÙ³ÝÝ»ñáõÙ ÉáõÛëÁ 

³é³í»É áõÅ·ÇÝ` ¹ñ¹áÕ Ï³Ù ³ñ·»É³ÏáÕ ³½¹»óáõÃÛáõÝ ¿ ÃáÕÝáõÙ µççÇ íñ³: 

¶áÛáõÃÛáõÝ áõÝ»Ý Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ »ñÏáõ ï»ë³Ïներ` §on¦-Ï»ÝïñáÝáí 

¨ §off¦-Ï»ÝïñáÝáí: §On¦-Ï»ÝïñáÝáí µçÇçÝ»ñÁ ¹ñ¹íáõÙ »Ý ÁÝÏ³Éã³Ï³Ý 

¹³ßïÇ Ï»ÝïñáÝ ÁÝÏÝáÕ ÉáõÛëáí, ë³Ï³ÛÝ ³ñ·»É³ÏíáõÙ, »Ã» ÉáõÛëÝ ÁÝÏÝáõÙ ¿ 

¹ñ³ Í³Ûñ³Ù³ë»ñÁ: ÀÝÏ³Éã³Ï³Ý ¹³ßïÇó ¹áõñë ÁÝÏÝáÕ ÉáõÛëÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ 

µçÇçÝ ÁÝ¹Ñ³Ýñ³å»ë ³Ýï³ñµ»ñ ¿: §Off¦-Ï»ÝïñáÝáí Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ 

³ñ·»É³ÏíáõÙ ¿ ÁÝÏ³Éã³Ï³Ý ¹³ßïÇ Ï»ÝïñáÝ ÁÝÏÝáÕ ÉáõÛëáí, ë³Ï³ÛÝ 
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¹ñ¹íáõÙ, »Ã» ÉáõÛëÝ ÁÝÏÝáõÙ ¿ ¹³ßïÇ »½ñÇÝ: Հ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ 

ÝÏ³ñ³·ñí³Í ³é³ÝÓÝ³Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÝ ³å³ÑáíáõÙ »Ý ³é³ñÏ³Ý»ñÇ 

³é³ÝÓÇÝ ï³ññ»ñÇ Ñ³Ï³¹ñ³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ, áñÝ ³ÝÑñ³Å»ßï ¿ ³é³ñÏ³Ý 

³í»ÉÇ Ñëï³Ï ï»ëÝ»Éáõ Ñ³Ù³ñ:  

Մարդու աչքը բաղկացած է 7 մլն. սրվակներից և 130 մլն. 

ցուպիկներից: ò³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ Ý»ñùÇÝ ß»ñïáõÙ óáõåÇÏÝ»ñÇ ¨ ëñí³Ï-

Ý»ñÇ ï»Õ³µ³ßËáõÙÁ ¨ë Ï³½Ù³íáñí³Í ¿ áñáß³ÏÇ Ó¨áí: êñí³ÏÝ»ñÁ 

Ï»ÝïñáÝ³ó³Í »Ý ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ ³ÛÝ Ñ³ïí³ÍáõÙ, áñï»Õ å³ïÏ»ñÝ 

³é³í»É Ñëï³Ï ÏÇ½³Ï»ïíáõÙ ¿ »Õçñ³Ã³Õ³ÝÃáí ¨ ³ÏÝ³µÛáõñ»Õáí: ²é³í»É 

ëáõñ ï»ëáÕáõÃÛ³Ý ³Û¹ Ñ³ïí³ÍÁ ÏáãíáõÙ ¿ Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÷áëÇÏ(fovea): 

êñí³ÏÝ»ñÁ(cons) ½·³ÛáõÝ »Ý ï³ñµ»ñ ·áõÛÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ. ÙÇ Ù³ëÝ 

³é³í»É³å»ë Ï³åáõÛïÇ, ÙÛáõëÁ` Ï³ñÙÇñÇ, »ññáñ¹Ý»ñÁ` ¹»ÕÇÝÇ: Սա  

նշանակում է, որ մեր տեսողական դաշտի շատ նեղ հատվածով ենք մենք 

տեսնում օբյեկտները իրենց գույներով և մարնրամասներով: Մեր 

ծայրամասային տեսողական դաշտը խավար է և առանց գույների: 

Î»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÷áëÇÏÇ ë³ÑÙ³ÝÝ»ñÇó ¹áõñë ëñí³ÏÝ»ñÁ áñáß ù³Ý³-

ÏáõÃÛ³Ùµ óñí³Í »Ý ³ÙµáÕç ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃáí: òáõåÇÏÝ»ñÁ (rods) ½·³ÛáõÝ 

»Ý ³ñï³óáÉí³Í ÉáõÛëÇ å³ÛÍ³éáõÃÛ³Ý, ë³Ï³ÛÝ áã ·áõÛÝÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ: 

Աé³í»É ËÇï ¹³ë³íáñí»Éáí Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÷áëÇÏÇ »½ñ»ñáí` ¹ñ³Ýù ³í»ÉÇ 

Ù»Í ù³Ý³ÏáõÃÛ³Ùµ »Ý Ñ³Ý¹ÇåáõÙ Ý³¨ ³ÙµáÕç ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃáõÙ: 

Èáõë³ÛÇÝ ×³é³·³ÛÃÝ»ñÇ ×³Ý³å³ñÑÇÝ ï»Õ³¹ñí³Í ³é³çÇÝ ß»ñïÁ 

Ï³½Ùí³Í ¿ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ ³ùëáÝÝ»ñÇó: ²Û¹ ³ùëáÝÝ»ñÝ ³ÙµáÕç 

ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇó ½áõ·³ÙÇïíáõÙ »Ý Ù»Ï ï»ÕáõÙ` Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÷áëÇÏÇó 

¹áõñë, ¨ Ó¨³íáñáõÙ ËáõñÓ` ï»ëáÕ³ Ï³Ý ÝÛ³ñ¹, áñÁ ï»ëáÕ³Ï³Ý 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ÷áË³ÝóáõÙ ¿ ·ÉËáõÕ»Õ:  

 

¶áõÝ³ÛÇÝ ï»ëáÕáõÃÛáõÝ 

¶áõÛÝÁ ï»ëáÕ³Ï³Ý ½·³ÛáõÃÛ³Ý ³é³ÝÓÝ³ÏÇ Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ ¿: 

¶áõÛÝÇ ÁÝÏ³ÉáõÙÝ ³å³ÑáííáõÙ ¿ »ñ»ù ï»ë³ÏÇ ëñí³ÏÝ»ñáí, áñáÝù 

ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ Ù³ëÝ³·Çï³óí³Í, ·áõÝ³½·³ÛáõÝ ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÝ »Ý: ²Ûë 
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µçÇçÝ»ñÇó ¿ ëÏëíáõÙ ·áõÛÝÇ ýÇ½ÇáÉá·Ç³Ï³Ý ³ñï³óáÉáõÙÁ: ºñ»ù 

³é³çÝ³ÛÇÝ ·áõÛÝ»ñÇ` Ï³ñÙÇñ, ¹»ÕÇÝ ¨ Ï³åáõÛï, ÁÝÏ³ÉÙ³Ý Ñ³Ù³ñ 

·áÛáõÃÛáõÝ áõÝÇ ëñí³ÏÝ»ñÇ Ñ³ïáõÏ ï»ë³Ï: ê³Ï³ÛÝ ÷áñÓ»ñÁ óáõÛó »Ý ïí»É, 

áñ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÁ ¨ ¹ñ³Ýóáí ³ÏïÇí³óáÕ ÏáÕÙÝ³ÛÇÝ ÍÝÏ³Ó¨ 

Ù³ñÙÝÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ å³ï³ëË³ÝáõÙ »Ý ³ÛÝå»ë, Ï³ñÍ»ë ·áÛáõÃÛáõÝ áõÝ»Ý áã 

Ã» »ñ»ù, ³ÛÉ ãáñë ³é³çÝ³ÛÇÝ ·áõÛÝ»ñ` Ï³ñÙÇñ, ¹»ÕÇÝ, Ï³åáõÛï, Ï³Ý³ã: 

Ոñáß ·áõÛÝ»ñ Çñ³ñ ÝÏ³ïÙ³Ùµ §³Ýï³·áÝÇëïÝ»ñ¦ »Ý` ¹»ÕÇÝÁ ¨ Ï³åáõÛïÁ, 

Ï³ñÙÇñÁ ¨ Ï³Ý³ãÁ, ë¨Á (·áõÛÝÇ µ³ó³Ï³ÛáõÃÛáõÝ) ¨ ëåÇï³ÏÁ (µáÉáñ 

·áõÛÝ»ñÇ Ñ³Ù³ÏóáõÃÛáõÝ): ÀÝÏ³Éã³Ï³Ý ¹³ßïÇ Ï»ÝïñáÝáõÙ Ï³ñÙÇñ ·áõÛÝÝ 

ÁÝÏ³ÉáÕ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÁ ¹ñ³ Í³Ûñ³Ù³ë»ñáõÙ ÁÝÏ³ÉáõÙ »Ý Ï³Ý³ãÁ, 

¨ Ñ³Ï³é³ÏÁ` Ï»ÝïñáÝáõÙ ¹»ÕÇÝ ·áõÛÝÇÝ å³ï³ëË³ÝáÕ µçÇçÝ»ñÁ ½·³ÛáõÝ 

»Ý Ï³åáõÛïÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ Í³Ûñ³Ù³ë»ñáõÙ ¨ Ñ³Ï³é³ÏÁ: êñí³ÏÝ»ñÝ 

³ÏïÇí³óíáõÙ »Ý áñáß³ÏÇ ·áõÛÝÇ ÉáõÛëáí: ÞÝáñÑÇí ÑáñÇ½áÝ³Ï³Ý µçÇçÝ»ñÇ 

Ñ»ï Ñ³Ù³·áñÍ³ÏóáõÃÛ³Ý` ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ ï³ñµ»ñ §·áõÝ³ÛÇÝ¦ 

³½¹³ÏÝ»ñÇ Ñ³Ù³ÏóáõÙ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ íñ³ 

¹ñ³Ýó Ñ³Ù³ÙÇïÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï:  

²Û¹ ¿ å³ï×³éÁ, áñ Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÁ ×³Ý³ãáõÙ »Ý 

§Ñ³Ï³¹ñ³Ï³Ý¦ ·áõÛÝ»ñÁ, ¨ Ï³Ý³ã ·áõÛÝÁ Ñ³Ý¹»ë ¿ ·³ÉÇë áñå»ë Ï³ñÙÇñ 

·áõÛÝÇ ³Ýï³·áÝÇëï: ò³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ ³½¹³ÏÝ»ñÇ ·áõÝ³ÛÇÝ 

Ûáõñ³Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÁ å³Ñå³ÝíáõÙ ¿ Ý³¨ ï»ëáÕ³Ï³Ý Ï»Õ¨áõÙ: î»ëáÕ³Ï³Ý 

Ï»Õ¨Ç í»ñÇÝ ß»ñï»ñáõÙ ï»Õ³¹ñí³Í µçÇçÝ»ñÝ ûÅïí³Í »Ý ·áõÝ³-

Ù»Ý³Ñ³ïáõÏ ÁÝÏ³Éã³Ï³Ý ¹³ßï»ñáí ¨ å³ï³ëË³ÝáõÙ »Ý §Ñ³Ï³¹ñ³Ï³Ý¦ 

·áõÛÝ»ñÇÝ:  

 

²é³ñÏ³Û³Ï³Ý ï»ëáÕáõÃÛáõÝ ¨ ï³ñ³ÍáõÃÛ³Ý ÁÝÏ³ÉáõÙ 

²é³ñÏ³Ý»ñÇ ³é³ÝÓÇÝ ï³ññ»ñÇ ï³ñµ»ñ³ÏÙ³Ý ³é³í»É³·áõÛÝ 

ÁÝ¹áõÝ³ÏáõÃÛáõÝÁ ÏáãíáõÙ ¿ ï»ëáÕáõÃÛ³Ý ëñáõÃÛáõÝ: ²ÛÝ áñáßáõÙ »Ý »ñÏáõ 

Ï»ï»ñÇ ³Ù»Ý³÷áùñ Ñ»é³íáñáõÃÛ³Ùµ, áñÁ ï³ñµ»ñáõÙ ¿ ³ãùÁ, ³ÛëÇÝùÝ` 

¹ñ³Ýց ï»ëÝáõÙ ¿ ³é³ÝÓÇÝ, ³ÛÉ áã Ã» ÙÇ³ó³Í: î»ëáÕáõÃÛ³Ý ³é³í»É³·áõÛÝ 

ëñáõÃÛáõÝ áõÝÇ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ Ï»ÝïñáÝÁ` ¹»ÕÇÝ µÇÍÁ: ¸ñ³ÝÇó ¹»åÇ 
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Í³Ûñ³Ù³ë ï»ëáÕáõÃÛ³Ý ëñáõÃÛáõÝÁ µ³í³Ï³Ý ÷áùñ ¿: ºÃ» Ñ³Û³óùáí 

ýÇùë»Ýù áã Ù»Í ³é³ñÏ³, ³å³ ¹ñ³ ³ñï³óáÉáõÙÁ áõñí³·ÍíáõÙ ¿ 

ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ ¹»ÕÇÝ µÍáõÙ: ²Û¹ Å³Ù³Ý³Ï Ù»Ýù ï»ëÝáõÙ »Ýù ³é³ñÏ³Ý 

Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ï»ëáÕáõÃÛ³Ùµ: ²ÛÝ ³é³ñÏ³Ý»ñÁ, áñáÝó ³ñï³óáÉáõÙÁ 

ÁÝÏÝáõÙ ¿ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ ÙÛáõë Ù³ë»ñÇ íñ³, ÁÝÏ³ÉíáõÙ ¿ Í³Ûñ³Ù³ë³ÛÇÝ 

ï»ëáÕáõÃÛ³Ùµ: ²ãùáí ï»ë³Ý»ÉÇ ï³ñ³ÍáõÃÛáõÝÁ Ù»Ï Ï»ïáõÙ Ñ³Û³óùÇ 

ýÇùëÙ³Ý ¹»åùáõÙ ÏáãíáõÙ ¿ ï»ëáÕ³Ï³Ý ¹³ßï: Ø³ñ¹áõ »ñÏáõ ³ãù»ñÇ 

ï»ëáÕ³Ï³Ý ¹³ßï»ñÁ Ù³ëÝ³ÏÇáñ»Ý Ñ³ÙÁÝÏÝáõÙ »Ý, áñÁ Ù»Í 

Ýß³Ý³ÏáõÃÛáõÝ áõÝÇ ï³ñ³ÍáõÃÛ³Ý ËáñáõÃÛ³Ý ÁÝÏ³ÉÙ³Ý Ñ³Ù³ñ: 

Ð»é³íáñáõÃÛ³Ý ·Ý³Ñ³ïÙ³Ý Ñ³Ù³ñ Ýß³Ý³ÏáõÃÛáõÝ áõÝÇ Ý³¨ ³ÛÝ, áñ 

Í³ÝáÃ ³é³ñÏ³Ý ÃíáõÙ ¿ ÙáïÇÏ: 

²é³ñÏ³Ý»ñÇ Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ×³Ý³ãáõÙÁ Ï³Ù ³é³ñÏ³Û³Ï³Ý 

ï»ëáÕáõÃÛáõÝÁ Ï³åáõÙ »Ý Ï»Õ¨Ç ëïáñÇÝ »½ñÇÝ Ùáï ï»Õ³¹ñí³Í ùáõÝù³ÛÇÝ 

µÉÃÇ Ñ³ïí³ÍÇ Ñ»տ: ԱÛ¹ ï»ëáÕ³Ï³Ý ßñç³ÝÇ µçÇçÝ»ñáõÙ »ñÏ³ñ Å³Ù³Ý³Ï 

å³Ñå³ÝíáõÙ ¿ Ý³ËÏÇÝáõÙ ï»ë³Í ³é³ñÏ³ÛÇ ÇÝã-áñ §Ñ»ïù¦: ²Û¹ §Ñ»ïùÁ¦ 

Ñ»ï³·³ÛáõÙ û·ï³·áñÍíáõÙ ¿ Ñ³Ù»Ù³ïÙ³Ý Ñ³Ù³ñ Ñ³çáñ¹ ³é³ñÏ³ÛÇ 

ÁÝÏ³ÉÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï: ²Û¹ ßñç³ÝÇ µçÇçÝ»ñÁ §áõëáõÙն³ëÇñáõÙ »Ý¦ µ³ñ¹ 

³é³ñÏ³Ý»ñÇ µáÉáñ µ³Õ³¹ñÇãÝ»ñÁ ¨ ïå³íáñáõÙ ¹ñ³Ýù: ¸³ 

ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝ ¿ ï³ÉÇë Ñ»ï³·³ÛáõÙ ×³Ý³ã»Éáõ ÏñÏÇÝ ï»ë³Í (Ýáñ) 

³é³ñÏ³Ý ÙÇ³ÛÝ Áëï áñáß µ³Õ³¹ñÇãÝ»ñÇ` û·ï³·áñÍ»Éáí ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ù»ç 

»Õ³Í ûñÇÝ³ÏÝ»ñÁ: ²Û¹ ÙÇçáóÁ ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝ ¿ ï³ÉÇë í»ñÉáõÍ»Éáõ 

³ñï³ùÇÝ ³ßË³ñÑÇ ³é³ñÏ³Ý»ñÇ Ñ³Ù³ñÛ³ ³Ýë³ÑÙ³Ý µ³½Ù³-

½³ÝáõÃÛáõÝÁ: î»ëáÕáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³ñ ³ãù»ñÇ ß³ñÅÙ³Ý Ï³ñ¨áñ ¹»ñÝ ³ÛÝ ¿, áñ 

áõÕ»ÕÇ ÏáÕÙÇó ï»ëáÕ³Ï³Ý ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ³ÝÁÝ¹Ù»ç ëï³óÙ³Ý Ñ³Ù³ñ 

³ÝÑñ³Å»ßï ¿ ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ íñ³ ³ñï³óáÉÙ³Ý ï»Õ³ß³ñÅ: î»ëáÕ³Ï³Ý 

ÝÛ³ñ¹áõÙ ÇÙåáõÉëÝ»ñÁ Í³·áõÙ »Ý Éáõë³ÛÇÝ ³ñï³óáÉÙ³Ý ÙÇ³óÙ³Ý ¨ 

³Ýç³ïÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï (on-off): î»ëáÕ³Ï³Ý ½·³ÛուÝáõÃÛáõÝÁ ³Ýß³ñÅ 

³ãù»ñÇ ¨ ûµÛ»ÏïÝ»ñÇ ¹»åùáõÙ ³ÝÑ»ï³ÝáõÙ ¿ 1-2 íñÏ Ñ»ïá: ²ãù»ñÁ 

Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ ³é³ñÏ³ ï»ëÝ»Éáí` ³é³ç »Ý µ»ñáõÙ Ù³ñ¹áõ ÏáÕÙÇó 

ã½·³յíáÕ ³ÝÁÝ¹Ù»ç ÃéÇãùÝ»ñ: Æ Ñ»ï¨³Ýù Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ ÃéÇãùի` 
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ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃáõÙ ³ñï³óáÉáõÙÁ ÷áË³ñÏíáõÙ ¿ ýáïáÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ ÙÇ 

ËÙµÇó Ù»Ï ³ÛÉ ËÙµÇ` ÝáñÇó ³é³ç³óÝ»Éáí Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ 

³½¹³Ï³Ñáëù: ²ãù»ñÁ Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ ³é³ñÏ³ ï»ëÝ»Éáí` ³é³ç »Ý µ»ñáõÙ 

Ù³ñ¹áõ ÏáÕÙÇó ã½·³ցíáÕ ³ÝÁÝ¹Ù»ç ÃéÇãùÝ»ñ ի Ñ»ï¨³Ýù Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ 

ÃéÇãùի` ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃáõÙ ³ñï³óáÉáõÙÁ ÷áË³ñÏíáõÙ ¿ ýáտáÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ 

ÙÇ ËÙµÇó Ù»Ï ³ÛÉ ËÙµÇ` ÝáñÇó ³é³ç³óÝ»Éáí Ñ³Ý·áõó³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ 

³½¹³Ï³Ñáëù: Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ ÃéÇãùÇ ï¨áÕáõÃÛáõÝÁ Ñ³í³ë³ñ ¿ í³ÛñÏÛ³ÝÇ 

Ñ³ñÛáõñ³íáñ Ù³ë»ñÇ: ´³óÇ ÃéÇãùÝ»ñÇó` ³ãù»ñÝ ³ÝÁÝ¹Ù»ç Ã»Ã¨³ÏÇ 

¹áÕáõÙ »Ý (¹áÕղáó) ¨ ¹³Ý¹³Õ ß»ÕíáõÙ Ñ³Û³óùÇ ýÇùëÙ³Ý Ï»ïÇó (¹ñ»Ûý): 

²Ûë ß³ñÅáõÙÝ»ñÁ ¨ë Ï³ñ¨áñ »Ý ï»ëáÕ³Ï³Ý ÁÝÏ³ÉÙ³Ý Ñ³Ù³ñ: Տ³ñµ»ñ 

áõÕÕáõÃÛáõÝÝ»ñáí աչքերի արագ և հաճախակի áã Ï³Ù³ÛÇÝ ß³ñÅáõÙÁ, áñÁ 

å³ÛÙ³Ý³íáñí³Í ¿ Ñ³Ù³å³ï³ëË³Ý ³ÏÝ³ß³ñÅÇã ÙÏ³ÝÝ»ñÇ ÏÍÏáõÙ-

Ý»ñáí, ÏáãíáõÙ ¿ ³ÏÝ³Ë³Õ (ÝÇëï³·Ù): 

Պարզեցնելով կարող ենք ասել, որ դիտումը բաժանվում է 

միկրոսեքեյդների (10-100 մվրկ) և ֆիքսումների (150-600 մվրկ): Երբ մարդը 

կարդում է նախադասությունը, աչքի ֆիքսումը 50 միլիվայրկյանից էլ քիչ է 

տևում:  

Սովորական դիտման ժամանակ մարդը օբյեկտները ֆիքսելու վրա 

ծախսում է ժամանակի 90%-ը, իսկ մնացած ժամանակը ծախսվում է 

միկրոսեքեյդների և թարթումների վրա: Այս 10%-ի ընթացքում մարդը 

գրեթե կույր է, սակայն ուղեղը կարողանում է պատկերները 

վերադասավորել այնպես, որ աշխարհը դիտվի ինչպես մի շարունակական 

«տեսահոլովակ»: Սա ևս մեկ փաստարկ է վիզուալ ուշադրությունը և 

ընկալումը իրարից տարբերելու համար: 

Մարքեթինգի տեսության մեջ ուշադրության և որոշումների 

կայացման կապը դիտարկվել է վաղուց: Օրինակներից մեկը խանութում 

դրված ապրանքների ընկալման և գնահատման հերթականությունն է, և 

թե ինչպես կարող են որոշում կայացնելու պրոցեսները բաժանվել տարբեր 

փուլերի:  
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Որոշումը անձնական նախընտրությունների, պահանջների և 

էվրիստիկաների գործածում չէ․ դա բարդ փոխազդեցություն է մեր 

տեսածի և մեր ուղեղի կողմից խթանի վերամշակման ձևի միջև։  

  

Տեսողական ընկալում, ուշադրություն 

Ինչպե՞ս է ձևավորվում վերջնական պատկերը, որը մենք տեսնում 

ենք․ ավելի մանրամասն ուսումնասիրենք ուշադրության տարբեր 

պրոցեսները: 

Þñç³å³ïáÕ Çñ³Ï³ÝáõÃÛ³Ý Ù³ëÇÝ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ÑáëùÁ 

Ã³÷³ÝóáõÙ ¿ Ù»ñ »ÝÃ³·Çï³ÏóáõÃÛáõÝ: ê³Ï³ÛÝ Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ ïíÛ³É 

å³ÑÇ, Ýñ³ ÏáÕÙÇó ÁÝ¹áõÝíáõÙ ¨ Ùß³ÏíáõÙ ¿ ïå³íáñáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ÑáëùÇ 

³ÝÝß³Ý Ù³ëÁ: î»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ ïíÛ³É å³ÑÇ Ñ³Ù³ñ Ýß³Ý³Ï³ÉÇ 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ÁÝïñáõÃÛáõÝ, áñÝ ÁÝ¹áõÝíáõÙ, Ùß³ÏíáõÙ ¨ ·Çï³ÏóíáõÙ ¿, 

ÇëÏ ÙÝ³óÛ³ÉÁ ÝßÙ³ñíáõÙ ¿ ³Ýáñáß, ³Õáï Ï»ñåáí Ï³Ù ³éÑ³ë³ñ³Ï ãÇ 

ÝÏ³ïíáõÙ:  Ðá·»Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ Ï³ñ¨áñ³·áõÛÝ Ûáõñ³Ñ³ïÏáõÃÛáõնÝ »Ý 

¹ñ³Ýó ÁÝïñáÕ³Ï³ÝáõÃÛáõÝÝ áõ áõÕÕáñ¹í³Í բնույթը: Աé³ñÏ³Ý»ñÇ Ï³Ù 

»ñ¨áõÛÃÝ»ñÇ ÁÝïñáÕ³Ï³Ý ÁÝÏ³ÉáõÙÁ ÏáãíáõÙ ¿ áõß³¹ñáõÃÛáõÝ: Կատարենք 

փոքրիկ վարժություն․ գտեք եռանկյունները:  
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Ձեզ անհրաժեշտ չեղավ նայել բոլոր պատկերներին եռանկյուն-

ները գտնելու համար, փոխարենը Ձեզ տրված առաջադրանքի նպա-

տակն ավելի շուտ հայտնաբերեց դրանք: Վարժությունը ցույց է տալիս, թե 

ինչպես է մեր ընկալումը մասամբ ձևավորված մեր նպատակներից, քանի 

որ դրանք ազդում են նշանակալի ազդակները նկատելու հավանա-

կանության վրա:  

Հոգեբանության մեջ այս երևույթը հայտնի է՝ որպես 

հոգեբանական աուտիստիկ պրոյեկցիա` երբ ընկալումները պայմա-

նավորված են պահանջմունքներով: Ներքին այլ պրոցեսներ նուjնպես 

ունեն իրենց ազդեցությունը, մասնավորապես՝ ակնկալումը, կարիքը և 

նախնական գիտելիքները: ²é³Ýó áõß³¹ñáõÃÛ³Ý` áã ÙÇ բ³ñÓñ³·áõÛÝ 

×³Ý³ãáÕ³Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³ó ï»ÕÇ ãÇ áõÝ»ÝáõÙ: ²ÛÝ Ù³ëÝ³ÏóáõÙ ¿ Ñá·»Ï³Ý 

բոլոր ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ ¹ñëևáñÙ³ÝÁ` ÁÝÏ³ÉÙ³Ý, Ùï³ÍáÕáõÃÛ³Ý, 

ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý, ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ¨ ³ÛÉÝ:  

¸»é¨ë ²ñÇëïáï»ÉÝ ¿ ³Ý¹ñ³¹³ñÓ»É áõß³¹ñáõÃÛ³ÝÁ` ¹Çï³ñÏ»Éáí 

³ÛÝ áñå»ë §½·³óÙáõÝùÝ»ñÇ ÙÇç³Ï³ÛùÇ Ý»Õ³óáõÙ¦: Հ»ï³·³ բոլոր 

Ñ»ï³½áïáÕÝ»ñÇ ë³ÑÙ³ÝáõÙÝ»ñáõÙ ÁÝ¹·ÍíáõÙ ¿ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ÑÇÙÝ³Ï³Ý 

բնութ³·ÇñÁ` ÁÝïñáÕ³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ ûñ·³ÝÇ½ÙÇ ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ßñç³Ý³Ï-

Ý»ñáõÙ: Ü»ñÏ³ÛáõÙë áõß³¹ñáõÃÛáõÝÝ ÁÝ¹áõÝí³Í ¿ ÝáõÛÝ³óÝ»É §³éáõÛ·áõÃÛ³Ý 

Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ¦ Ï³Ù §³ÏïÇí³óÙ³Ý Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ¦ Ñ»ï: ²Ûë »ñÏáõ Ñ³ë-

Ï³óáõÃÛáõÝÝ»ñÁ ÑÇÙÝ³Ï³ÝáõÙ Ñ³Ù³å³ï³ëË³ÝáõÙ »Ý ·Çï³ÏóáõÃÛ³Ý 

ÑÇÙù³ÛÇÝ բնութ³·ñÇÝ, ë³Ï³ÛÝ áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ ãÇ Ñ³Ý·áõÙ ·Çï³Ï-

óáõÃÛ³ÝÁ, ³ÛÉ Ï³½ÙáõÙ ¿ ¹ñ³ 

Ñ»ï ½áõï ³ñï³ùÇÝ ÝÙ³ÝáõÃÛ³Ý áñáß³ÏÇ բ³Õ³¹ñ³ï³ññ: ¸. º. 

´ñá¹բ»Ý¹ïÁ 1958 Ã. Çñ³Ï³Ý³óñ»ó áõß³¹ñáõÃÛ³Ý Ñ»ï Ï³åí³Í Ñ»ï³-

½áïáõÃÛáõÝÝ»ñ »ñÏÏáÕÙ³ÝÇ ÉëáõÙÝ»ñÇ ÙÇçáóáí: öáñÓÁ Ï³Û³ÝáõÙ ¿ñ Ñ»-

ï¨Û³ÉáõÙ. ÷áñÓ³ñÏíáÕÇ ³ç ¨ Ó³Ë ³Ï³ÝçÝ»ñÇÝ Ý»ñÏ³Û³óíáõÙ ¿ñ »ñÏáõ 

ï³րբ»ñ բով³Ý¹³ÏáõÃÛ³մբ Ñ³Õáñ¹³·ñáõÃÛáõÝÝ»ñ, ÁÝ¹ áñáõÙ, Ñ³Ù³Ó³ÛÝ 

Ññ³Ñ³Ý·Ç` ÷áñÓ³ñÏíáÕÁ å»ïù ¿ áõß³¹Çñ ÉÇÝ»ñ ÙÇ³ÛÝ Ù»ÏÇ 
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ÝÏ³ïÙ³մբ: öáñÓÇ ³í³ñïÇÝ Ýñ³ÝÇó å³Ñ³ÝçíáõÙ ¿ñ ÏñÏÝ»É 

Ýßí³Í Ñ³Õáñ¹³·ñáõÃÛáõÝÁ: ä³ñ½í»ó, áñ ³ÛÝ Ñ³Õáñ¹³·ñáõÃÛáõÝÁ, áñÇ 

Ñ³Ý¹»å å»ïù ¿ñ áõß³¹Çñ ÉÇÝ»É Ñ»ßïáõÃÛ³մբ ÁÝÏ³ÉíáõÙ ¿ñ, ÇëÏ »ñÏñáñ¹Á` 

³Ýï»ëíáõÙ, ãÝ³Û³Í áñ, »ñÏáõ ÉëáÕ³Ï³Ý í»ñÉáõÍÇãÝ»ñÁ ·ïÝíáõÙ ¿ÇÝ ÝáõÛÝ 

·áñÍ³é³Ï³Ý íÇ×³ÏáõÙ: ²Ûë ÷áñÓ³ñ³ñ³Ï³Ý ÷³ëï»ñÇ ÑÇÙ³Ý íñ³ 

´ñá¹բ»Ý¹ïÁ ³é³ç³ñÏ»ó áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ³é³çÇÝ ï»ë³Ï³Ý Ùá¹»ÉÁ` §í³Õ 

ÁÝïñáõÃÛ³Ý¦ ï»ëáõÃÛáõÝÁ, áñÁ Ïáãí»ó §½ïÇãÇ¦ ï»ëáõÃÛáõÝ: Ð³Ù³Ó³ÛÝ ³Û¹ 

ï»ëáõÃÛ³Ý` ½·³Û³Ï³Ý ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý áÕç ÑáëùÁ, ù³ÝÇ ¹»é ãÇ Ñ³ë»É 

§Ý»Õ ï»ÕÇÝ¦` ½·³Û³Ï³Ý ½ïÇãÇÝ, ³ÝË³÷³Ý ÷áË³ÝóíáõÙ ¿ ½·³Û³Ï³Ý 

áõÕÇÝ»ñáí: Ð³ëÝ»Éáí §Ý»Õ ï»ÕÇÝ¦` ÉëáÕ³Ï³Ý Ñ³Õáñ¹³·ñáõÃÛ³Ý 

ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý áñáß³ÏÇ բնութ³·ñÇ ÑÇÙ³Ý íñ³ ÁÝïñíáõÙ ¿ ³ÛÝ 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ, áñÁ ¨ å»ïù ¿ Ùß³ÏíÇ: Նյ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Á, ãÝ³Û³Í 

Ùáõïù»ñÇ բ³½Ù³½³ÝáõÃÛ³Ý, ÇÝã-áñ ã³÷áí ·áñÍáõÙ ¿ áñå»ë »½³ÏÇ 

Ñ³Õáñ¹³Ïó³Ï³Ý áõÕÇ` ë³ÑÙ³Ý³÷³Ï ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝÝ»ñáí: Ð»Ýó ³Û¹ 

áõÕÇÝ»ñÇ Ùáõïù»ñÇ ³éç¨ Çñ³Ï³Ý³ÝáõÙ ¿ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ÁÝïñáõÃÛ³Ý 

·áñÍáÕáõÃÛáõÝÁ: ÀÝïñáõÃÛáõÝÝ ³ÛÝù³Ý ¿É å³ï³Ñ³Ï³Ý ã¿. ½·³Û³Ï³Ý 

½ïÇãÁ Ï³ñáÕ ¿ §Ý³ËÁÝïñ»É¦ ó³ÝÏ³ÉÇ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ:  

àñ¨¿ Çñ³¹³ñÓáõÃÛան ÁÝïñáõÃÛ³Ý Ñ³í³Ý³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ ß³ï 

¹»åù»ñáõÙ Ï³Ëí³Í ¿ ÇÝùÝÇÝ Çñ³¹³ñÓáõÃÛան áñáß³ÏÇ Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÇó, 

ÇÝãå»ë Ý³¨ ûñ·³ÝÇ½ÙÇ áñáß³ÏÇ íÇ×³ÏÇó: ÆÝãå»ë ³ñ¹»Ý Ýßí»ó, 

ÁÝïñáõÃÛ³Ý ÑÇÙù Ï³ñáÕ »Ý Ñ³Ý¹Çë³Ý³É ³½¹³ÏÇ ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý 

óáõó³ÝÇßÝ»ñÁ (Ó³ÛÝÇ áõÅ·ÝáõÃÛáõÝÁ, բ³ñÓñáõÃÛáõÝÁ, ï³ñ³Í³Ï³Ý 

ï»Õ³Ï³Ûí³ÍáõÃÛáõÝÁ): ØÛáõë բոլոր óáõó³ÝÇßÝ»ñÇ Ñ³Ù³ñ ï»Õ»Ï³ïí³Ï³Ý 

½ïÇãÁ ³ñ·»É³÷³ÏáõÙ ¿ Ùáõïù»ñÁ: ä³Ñ³Ýç³ñÏ ãáõÝ»óáÕ ï»Õ»Ï³-

ïíáõÃÛáõÝÁ ÙÇ³éÅ³Ù³Ý³Ï å³Ñå³ÝíáõÙ ¿ Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý բլոկում, 

áñÁ ·ïÝíáõÙ ¿ ½ïÇãÇ ³éç¨, ³å³, »Ã» ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ó»É ÁÝïñáõÃÛ³Ý 

·áñÍÁÝÃ³óÇ ï»Õ³ß³ñÅ ½·³Û³Ï³Ý ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñÇ ÙÇ ¹³ëÇó ÙÛáõëÇÝ, ³ÛÝ 

Ï³ñáÕ ¿ ³ÝóÝ»É Ñ³Õáñ¹³Ïó³Ï³Ý áõÕÇÝ»ñÇ ÙÇçáóáí:  
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Âñ»ÛëÙ³ÝÁ (1964) ³é³ç³ñÏ»ó ´ñá¹բ»Ý¹ïÇ Ùá¹»ÉÇ Ó¨³÷á-

ËáõÃÛáõÝ, áñÁ Ñ³ÛïÝÇ ¹³ñÓ³í áñå»ë ÃáõÉ³óÙ³Ý ï»ëáõÃÛáõÝ: Ð³Ù³Ó³ÛÝ 

³Ûë ï»ëáõÃÛ³Ý` ³ÛÉÁÝïñ³Ýù³ÛÇÝ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ãÇ ³ñ·»É³÷³ÏíáõÙ 

³մբողջությամբ ¨ ³Û¹ å³ï×³éáí Ï³ñáÕ ¿ áõß³¹ñáõÃÛáõÝ ·ñ³í»É, »Ã» ¹ñ³ 

ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý áõ ÇÙ³ëï³ÛÇÝ բնութ³·ñ»ñÁ ³ñÅ³ÝÇ »Ý áõß³¹ñáõÃÛ³Ý: 

²ÛëåÇëáí, ³Ûë ï»ëáõÃÛáõÝÝ»ñÁ »ÝÃ³¹ñáõÙ »Ý, áñ ³éÏ³ ¿ ÇÝã-áñ ½ïÇã Ï³Ù 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý Ùß³ÏÙ³Ý Ù»ç §Ý»Õ ï»Õ և ½ïÇãÇ ÙÇçáóáí ÁÝïñíáõÙ ¿, Ã» 

á±ñ Ñ³Õáñ¹³·ñáõÃÛ³ÝÁ Ù³ñ¹Á áõß³¹ñáõÃÛáõÝ Ï¹³ñÓÝÇ, նաև »ÝÃ³¹ñíáõÙ ¿, 

áñ ½ïáõÙÁ ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ ³ÛÝ բ³ÝÇó Ñ»ïá, »րբ ÁÝ¹áõÝíáÕ ³½¹³ÏÇ 

բով³Ý¹³ÏáõÃÛáõÝÁ »ÝÃ³ñÏí»É ¿ í»ñÉáõÍáõÃÛ³Ý: Տ»ë³ÃÙµÇ ÙÇ ËáõÙµ áã 

Ù»Ý³Ñ³ïáõÏ ÏáñÇ½Ý»ñ, ÉÇÙµÇ³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñ Ï³ï³-

ñáõÙ »Ý Ñá·»Ï³Ý µáÉáñ ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ ¨, Ñ³ïÏ³å»ë, ·Çï³ÏóáõÃÛ³Ý 

Ï³é³í³ñÙ³Ý ÑÇÙÝ³Ï³Ý ³å³ñ³ïÇ ¹»ñ: ÀÝïñáÕ³Ï³Ý áõß³¹ñáõÃÛ³Ý 

Ñ³Ù³Ï»ÝïñáÝ³óÙ³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÇ Çñ³Ï³Ý³óÙ³Ý Ù»ç Ñ³ïáõÏ ¹»ñ ¿ 

Ë³ÕáõÙ ÑÇåáÏ³ÙåÁ` ³ÛÝ ·ñ·éÇãÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý Ï³½Ù³-

Ï»ñåÙ³Ý համար, áñáÝó Ýß³Ý³ÏáõÃÛáõÝÁ Ó¨³íáñí»É ¿ Ý³ËÏÇÝ ÷áñÓÇ 

ÁÝÃ³óùáõÙ: ÐáõÛ½»ñÇ ¨ Ï³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ÙÇç¨ Ñ³ïáõÏ ë»ñï 

Ï³Ëí³ÍáõÃÛáõÝ ¿ »ÝÃադրվում, áõß³¹ñáõÃÛáõÝն, ³ÝÏ³Ë ³ÛÝ µ³ÝÇó, 

ÃáõÉ³óí³Í ¿ Ã» áõÅ»Õ³óí³Í, ÙÇßï Ï³åí³Í ¿ ÑáõÛ½»ñÇ Ñ»ï ¨ Ññ³ÑñíáõÙ ¿ 

¹ñ³Ýóáí:  

Տ³ñµ»ñáõÙ »Ý áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ÙÇ ù³ÝÇ ÑÇÙÝ³Ï³Ý Ó¨եր` Ñ³Ù³-

å³ï³ëË³Ý ³ÛÝ ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇÝ, áñáÝù ½áõ·áñ¹áõÙ »Ý ïíÛ³É ·áñÍáõ-

Ý»áõÃÛանը` ½·³Û³Ï³Ý (ï»ëáÕ³Ï³Ý, ÉëáÕ³Ï³Ý, ßáß³÷»ÉÇùÇ ¨ ³ÛÉÝ), 

ß³ñÅáÕ³Ï³Ý, Ñáõ½³Ï³Ý, ÇÝï»É»Ïïáõ³É: àõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ µÝáõÃ³·ñíáõÙ ¿` 

1. Ï³ÛáõÝáõÃÛ³Ùµ` áõÅ·ÝáõÃÛ³Ý ¨ Ï»ÝïñáÝ³óí³ÍáõÃÛ³Ý ï¨³Ï³Ý 

å³Ñå³ÝÙ³Ùµ 2. ÙÇ ·áñÍáõÝ»áõÃÛáõÝÇó ÙÛáõëÇÝ ÷áË³ñÏÙ³Ý ³ñ³·áõÃÛ³Ùµ, 

3. µ³ßËí³ÍáõÃÛ³Ùµ` »ñÏáõ Ï³Ù ³í»ÉÇ ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý ÙÇ³Å³Ù³Ý³ÏÛ³ 

Ï³ï³ñÙ³Ý Ñ³çáÕáõÃÛ³Ùµ 4. Ñ³Ù³Ï»ÝïñáÝ³óÙ³Ùµ` áñáß³ÏÇ ûµÛ»ÏïÇ Ï³Ù 

·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý íñ³ Ï»ÝïñáÝ³óí³ÍáõÃÛ³Ý áõÅ·ÝáõÃÛ³Ùµ 5. Í³í³Éáí` 

ûµÛ»ÏïÝ»ñÇ ³é³í»É³·áõÛÝ ù³Ý³ÏáõÃÛ³Ùµ, áñáÝù Ï³ñáÕ »Ý ÙÇ³Å³Ù³Ý³Ï 
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ÁÝÏ³Éí»É: àõß³¹ñáõÃÛ³Ý µáí³Ý¹³Ï³ÛÇÝ µÝáõÃ³·ñ»ñÇó ¿ ¹ñ³ 

³é³ñÏ³ÛÝáõÃÛáõÝÁ` Çñ³Ï³Ý Ï³Ù »ñ¨³Ï³Û³Ï³Ý ³é³ñÏ³ÛÇ íñ³ 

å³ñï³¹Çñ áõÕÕí³ÍáõÃÛáõÝÁ: Àëï áñ³ÏÇ` áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ µ³Å³ÝíáõÙ ¿ 

»ñÏáõ ÑÇÙÝ³Ï³Ý Ó¨Ç` áã Ï³Ù³ÛÇÝ ¨ Ï³Ù³ÛÇÝ: ²é³çÇÝÁ »ñ»Ë³Ý áõÝÇ Ç ÍÝ», 

¨ ³ÛÝ Çñ³Ï³Ý³óíáõÙ ¿ Å³é³Ý·ական ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñÇ û·Ýáõ-

ÃÛ³Ùµ:  

Ոã Ï³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ ³é³ç³ÝáõÙ ¿  ÇÝùÝ³µ»ñ³µ³ñ, ½·³Û³-

ñ³ÝÝ»ñÇ áñ¨¿ ³½¹³Ïáí ·ñ·éÙ³Ý ³ñ¹ÛáõÝùáõÙ, ³é³Ýó Ï³Ù³ÛÇÝ ç³Ýù»ñÇ: 

¸ñ³ ³é³ç³óÙ³Ý å³ï ×³é Ï³ñáÕ »Ý Ñ³Ý¹Çë³Ý³É ·ñ·éÇãÇ ³Ýëå³-

ë»ÉÇáõÃÛáõÝÁ, ÝáñáõÛÃÁ ¨ Ñ³ñ³µ»ñ³Ï³Ý áõÅÁ, ß³ñÅíáÕ ³é³ñÏ³Ý»ñÁ, 

»ñ¨áõÛÃÝ»ñÇ Ï³Ù ³é³ñÏ³Ý»ñÇ Ñ³Ï³¹ñ³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ, Ù³ñ¹áõ Ý»ñùÇÝ 

íÇ×³ÏÁ: àã Ï³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ÑÇÙùÁ Ï³½ÙáõÙ ¿ ÏáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ 

é»ýÉ»ùëÁ` ÉÇÝ»Éáí Áëï ¿áõÃÛ³Ý å³ßïå³Ý³Ï³Ý, Ñ³Ù³ñíáõÙ ¿ ³ñï³ùÇÝ 

ÙÇç³í³ÛñÇÝ Ñ³ñÙ³ñí»Éáõ ³Ù»Ý³ï³ññ³Ï³Ý Ó¨»ñÇó Ù»ÏÁ, áñն ³é³ç ¿ 

·³ÉÇë ³é³í»É áõÅ·ÇÝ Ýáñ Ï³Ù Ï»Ýë³Ï³Ýáñ»Ý Ýß³Ý³Ï³ÉÇ ·ñ·éÇãÇ 

³½¹»óáõÃÛ³Ý Å³Ù³Ý³Ï: ÎáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ Ï³Ù Ñ»ï³½áï³Ï³Ý é»ýÉ»ùëը 

Ý»ñ³éáõÙ ¿ Ñ³Ù³Ó³ÛÝ»óí³Í µ³½Ù³ÃÇí Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñ. µµÇ É³ÛÝ³óáõÙ, 

³ãùÇ, ³Ï³ÝçÇ ÙÏ³ÝÝ»ñÇ ÏÍÏáõÙ ¨ ÃáõÉ³óáõÙ, ·ÉËÇ ¨ Çñ³ÝÇ åïáõÛï ¹»åÇ 

·ñ·éÙ³Ý ³ÕµÛáõñÁ, ·ÉËáõÕ»ÕÇ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ÷á÷áËáõÃÛáõÝ, 

Ù³ßÏ- ·³Éí³Ý³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñÇ ³é³ç³óáõÙ, ßÝã³éáõÃÛ³Ý Ëáñ³óáõÙ, 

·ÉËÇ ³ñÛáõÝ³ï³ñ ³ÝáÃÝ»ñÇ É³ÛÝ³óáõÙ áõ í»ñçáõÛÃÝ»ñÇ ³ÝáÃÝ»ñÇ 

Ý»Õ³óáõÙ, ëñïË÷áóÝ»ñÇ ëÏ½µÝ³Ï³Ý ¹³Ý¹³ÕáõÙ áõ Ñ»ï³·³ Ñ³×³-

Ë³óáõÙ ¨ ³ÛÉ ÷á÷áËáõÃÛáõÝÝ»ñ ûñ·³ÝÇ½ÙÇ í»·»ï³ïÇí áÉáñïáõÙ: 

ÎáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ é»ýÉ»ùëÝ»ñÇ »ñÏñáñ¹ Ó¨Á Ï³åí³Í ¿ Ù³ëÝ³-

·Çï³óí³Í áñáÝáÕ³Ï³Ý ß³ñÅáõÙÝ»ñÇ Ñ»ï ¨ Ï³Ëí³Í ¿ ¹ñ¹³å³ï-

×³é³å³Ñ³ÝçÙáõÝù³ÛÇÝ ծր³·ñ»ñÇó, ³ÛëÇÝùÝ` ·»ñ³ÏßéáÕ ¹áÙÇÝ³ÝïÇó ¨ 

³ñï³ùÇÝ ·ñ·éÇãÝ»ñÇó: 

ÎáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ é»ýÉ»ùëÝ»ñÇ »ññáñ¹ Ó¨Ý ³ñï³Ñ³ÛïíáõÙ ¿ 

Ñ»ï³½áï³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñÇ ï»ëùáí, áñáÝù Ï³ñáÕ »Ý Ï³åí³Í ÉÇÝ»É 

ÇÝãå»ë ûñ·³ÝÇ½ÙÇ ÁÝÃ³óÇÏ å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ բ³í³ñ³ñÙ³Ý Ñ»ï, 
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³ÛÝå»ë ¿É ÑÇմնվել §Ñ»ï³ùñùñ³ëÇñáõÃÛ³Ý¦ íñ³: ÎáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ é»ýÉ»ùëÇ 

½³ñ·³óÙ³Ý ÑÇÙÝ³Ï³Ý ·áñÍáÝÝ»ñ »Ý ÝáñáõÛÃÁ, ³Ýëå³ë»ÉÇáõÃÛáõÝÝ áõ 

ûñ·³ÝÇ½ÙÇ Ñ³Ù³ñ ·ñ·éÇãÇ Ýß³Ý³Ï³ÉÇáõÃÛáõÝÁ. ÎáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ é»ýÉ»ùëÇ 

Ï³½ÙÇ Ù»ç ³é³ÝÓÝ³óÝáõÙ »Ý 2 ·áñÍÁÝÃ³ó` 1. ï³·Ý³åÇ, ½³ñÙ³ÝùÇ 

ëÏզբն³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ, áñÝ áõÕ»ÏóíáõÙ ¿ ÙÏ³Ý³ÛÇÝ É³ñí³ÍáõÃÛ³Ý 

բ³ñÓñ³óÙ³մբ ¨ áñáß³ÏÇ ³Ýß³ñÅ ¹ÇñùÇ ÁÝ¹áõÝÙ³մբ, áõÕ»ÕÇ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý 

³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ÁÝ¹Ñ³Ýñ³óí³Í ÷á÷áËáõÃÛ³մբ 2. áõß³¹ñáõÃÛ³Ý Ñ»ï³-

½áï³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ. ·ÉËÇ ¨ ³ãù»ñÇ ßñçáõÙÁ, ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ ÏáÕÙÝáñáßáõÙÁ 

·ñ·éÇãÇ աղբյուրի áõÕÕáõÃÛ³մբ: ì»ñçÇÝë áõÕ»ÏóíáõÙ ¿ áõÕ»ÕÇ Ï»Ýë³-

¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ï»Õ³ÛÇÝ ÷á÷áËáõÃÛáõÝÝ»ñáí:  

ÎáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ Ñ³Ï³½¹áõÙÁ, áñå»ë ³Û¹åÇëÇÝ, Í³·áõÙ ¿ áã Ã» 

³ÝÙÇç³å»ë ³½¹³ÏÇ ÝÏ³ïÙ³մբ, ³ÛÉ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ Ý³Ëáñ¹ 

·ñ·éÇãÝ»ñÇó ÙÝ³ó³Í Ñ»ïù³ÛÇÝ ·áñÍÁÝÃ³óÇ Ñ»ï ³½¹³ÏÇ բ³Õ¹³ïÙ³Ý 

³ñ¹ÛáõÝùáõÙ: ºÃ» ³½¹³ÏÝ áõ Ñ»ïùÁ Ñ³ÙÁÝÏÝáõÙ »Ý, ³å³ ÏáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ 

Ñ³Ï³½¹áõÙ ãÇ ³é³ç³ÝáõÙ: ÆëÏ »Ã» ³½¹³ÏÇ Ù³ëÇÝ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ¨ 

ÑÇßáÕáõÃÛáõÝáõÙ å³Ñå³Ýí³Í Ñ»ïù»ñÁ ã»Ý Ñ³ÙÁÝÏÝáõÙ, ³é³ç³ÝáõÙ ¿ 

ÏáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ Ñ³Ï³½¹áõÙ:  

Մի¨ÝáõÛÝ ·ñ·éÇãÇ Ñ³çáñ¹³բ³ñ ÏñÏÝáõÙÁ Ñ³Ý·»óÝáõÙ ¿ 

ÏáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ Ñ³Ï³½¹Ù³Ý ÃáõÉ³óÙ³ÝÁ Ï³Ù Ù³ñÙ³ÝÁ, ³ÛëÇÝùÝ` 

ÁÝï»É³óÙ³ÝÁ: 

Կ³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ Ï³åí³Í ¿ ³é³í»É³å»ë ÙÇçÇÝ áõÕ»ÕÇ ¨ 

áõÕ»Õաբնի ëïáñÇÝբ³ÅÇÝÝ»ñÇ Ñ»ï:  

 

Î³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛáõÝ 

Î³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ  í»ñ³ÑëÏ»ÉÇ ¨ ·Çï³ÏóíáÕ հոգեկան 

պրոցես է, որը պահանջում է նպատակին հասնելուն ուղղված կամային 

ջանքեր: ì»ñ³ÑëÏ»ÉÇ Ï³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ áñáßáõÙ ¿ ÁÝÃ³óիկ å³ÑÇ 

³é³çÝáõÃÛáõÝÝ»ñÁ` ÁÝïñ»Éáí Ùñó³ÏóáÕ ËÝ¹ÇñÝ»ñÇó ³é³í»É ï»ÕÇÝÁ, 

Ýß³Ý³Ï³ÉÇÝ: ԱÛÝ ÁÝ¹áõÝ³Ï ¿ ³Ý¹ñ³¹³éÝ³É ÇÝãå»ë ³ÝóÛ³ÉÇÝ, ³ÛÝå»ë ¿É 
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³å³·³ÛÇÝ` Ñ³í³Ý³Ï³Ý Çñ³¹³ñÓáõÃÛ³Ý ·Çï³Ïóí³Í ëå³ëáõÙÇ ï»ëùáí. 

ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý Ñ³çáñ¹³Ï³Ý Ùß³ÏáõÙ` ³ÝÑñ³Å»ßïÇ 

Ùßï³Ï³Ý ÁÝïñáõÃÛ³մբ: ²Ûëå»ë, Ï³éáõóíáõÙ ¿ áñáß³ÏÇ ï»Õ»Ï³ïí³Ï³Ý 

ß³ñù, áñÝ ³ÝÑñ³Å»ßï ¿ Ñ³ñÙ³ñáÕ³Ï³Ý í³ñùÇ Ñ³Ù³ñ: Ð³Ù³Ó³ÛÝ 

ï³րբ»ñ Ñ»ï³½áïáõÃÛáõÝÝ»ñÇªÏ³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ÑÇÙÝ³Ï³Ý Ï³é³-

í³ñáÕ Ï»ÝïñáÝÁ ×³Ï³ï³ÛÇÝ ßñç³ÝÝ ¿, Ù³ëÝ³íáñ³å»ë Ñ³ñ×³Ï³ï³ÛÇÝ 

Ï»Õ¨Á: Ð³ñ×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨Á, ÉÇÝ»Éáí Ï³Ù³ÛÇÝ áõß³¹ñáõÃÛ³Ý ÑÇÙÝ³Ï³Ý 

Ï³éáõóí³ÍùÁ, Çñ ¹»ñÝ Çñ³Ï³Ý³óÝáõÙ ¿ »ÝÃ³Ï»Õ¨Ç, ³é³çÇÝ Ñ»ñÃÇÝ, 

ï»ë³թմբ³ÛÇÝ Ï³½Ù³íáñáõÙÝ»ñÇ Ñ»ï ë»ñï ÷áË³½¹»óáõÃÛ³Ý ßÝáñÑÇí:  

üÇ½ÇáÉá·Ç³Ï³Ý Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñÇ ï»ë³ÝÏÛáõÝÇó áõß³¹ñáõÃÛáõÝÁ 

Ï³ñ»ÉÇ ¿ Ñ³Ù³¹ñ»É ³ÏïÇí³óÙ³Ý Ñ³Ï³½¹Ù³Ý (arousal) Ñ»ï:  

  Պատկերացում կազմելով ուշադրության մասին՝ վերադառնանք 

տեսողական ուշադրությանը և ընկալմանը՝ ավելի պարզեցված ու 

ընդհանրացված նեյրոմարքեթինգի համար: 

Տեսողական տեղեկատվությունը աչքերից տեսողական նյարդերի 

միջոցով անցնում է ուղեղի հետևի մասում գտնվող ծոծրակային բլթ, իսկ 

այնտեղ վերամշակվելուց հետո փոխանցվում է ուղեղի այլ շրջաններ: Մինչև 

ծոծրակային բլթ հասնելը տեղեկատվությունն անցնում է տեսաթմբի միջով, 

ինչի շնորհիվ ուղեղը ավելի արագ է վերլուծում միջավայրը և ազդակներ է 

ուղարկում դեպի սիրտ և մկաններ: Տեսաթումբը կարողանում է 

հայտնաբերել սպառնալիքները կամ վտանգավոր իրավիճակները (օրինակ` 

հարձակվող օձ) և արձագանքել՝ ըստ անհրաժեշտության: 

Հարկավոր է նաև նշել, որ մի կողմից բոլորն ի ծնե ունեն զտիչի 

հատկությունը, որը  արագ հակազդումներ է ստեղծում տեսաթմբում, իսկ 

մյուս կողմից, ինչպես նշեցինք, ընկալումը ձևավորվում է նախկին փորձով, և 

ի հետևանք՝ սպասելի է, որ ընկալման անհատական տարբերություններ 

կլինեն, քանի որ տարբեր փորձառությունները տարբեր զտիչներ են 

զարգացնում, որոնք էլ սահմանում են, թե ինչպես ենք մենք ընկալում 

աշխարհը:  
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Վերը նկարագրվածը շատ մեծ նշանակություն ունի մարքեթինգի 

համար, քանի որ սպառողները կարող են կոնկրետ բրենդների համար 

զտիչներ ձևավորել, եթե դրանք հիշողության մեջ չկան: Այս տեսությամբ է 

նաև պայմանավորված «անուշադրության կուրություն»  (Inattentional blind-

ness) ասվածը. երբ մարդիկ գործածում են իրենց զտիչները, նրանք «կույր» 

են դառնում այլ ազդակների նկատմամբ:  

Խոսենք նաև մշակութային տարբերությունների մասին, որոնք 

ազդում են այն բանի վրա, թե ինչին են նայում մարդիկ: Մենք 

հաստատեցինք, որ մեր ընկալման վրա ազդում են տարբեր ներքին 

պրոցեսներ, սակայն դրանք չեն կարող լիարժեք բացատրել վիզուալ 

դաշտում մեր բոլոր ֆիքսումները: Ի՞նչն է Ձեր ուշադրությունը գրավում 

նկարներում․ 
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Նկարները հիմնական տեսողական առանձնահատկությունների 

օրինակներից են, որոնք գրավում են մեր ուշադրությունը՝ գույն, 

տեղադրություն, ինտենսիվություն և շարժում:  Տեսողական բազմաթիվ 

առանձնահատկություններ են առաջարկվել, բայց ամենակարևորը, որ 

պետք է հիշենք՝ ամեն ինչ հանգում է հակադրականությանը (կոնտրաստ): 

Հարկավոր է, որ օբյեկտը միջավայրի նկատմամբ կոնտրաստային լինի, 

որպեսզի գրավի մեր ուշադրությունը:  

Ամփոփելով կարող ենք ասել, որ․ 

● մեր ընկալման վրա մասամբ ազդում են կամային պրոցեսները: 

Ավելի ընդհանրացված` այս պրոցեսները բնութագրվում են՝ որպես 

ուշադրության կամային տեղաբաշխում, 

● մեր ընկալման վրա մասամբ ազդում են նաև ոչ կամային 

պրոցեսները: Դրանք բնութագրվում են՝ որպես ուշադրության ոչ կամային 

տեղաբաշխում, և առաջ են գալիս արտաքին խթաներից:  

Մի տիպի պրոցեսը չի բացառում մյուսի բացակայությունը: Կամային և ոչ 

կամային պրոցեսները մշտապես փոխհարաբերակցության մեջ են՝ 

ձևավորելով մեր ընկալումը: 
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Ակնագրության տեխնոլոգիաները և արդյունքների վեր-

լուծությունը 

Թեև ակնագրության սարքավորումների շուկայում բազմաթիվ 

արտադրողներ կան, նրանց մեծ մասը կիրառում է նույն հիմնական 

տեխնոլոգիան` ինֆրակարմիր տեսախցիկը: Նախ՝ ինֆրակարմիր 

տեսախցիկը և ծրագրային հատուկ ապահովումը ունակ են հայտնաբերելու 

ավելի «մուգ» և «սառը» շրջանները դեմքի վրա՝ հնարավոր դարձնելով բբի 

տեղակայման հեշտ բացահայտումը։ Երկրորդ` այն թույլ է տալիս նաև 

հայտնաբերել պայծառ լույսի արտացոլումը ակնագնդի վրա: Համակցելով 

այս երկու չափագրությունները՝ կարելի է հաշվարկել աչքի ուղղությունը:  

Սարքավորումները կարող են ունենալ տարբեր չափեր և 

ֆունկցիոնալ տարբեր հնարավորություններ: Օրինակ՝ անշարժ 

սարքավորումները սովորաբար կիրառվում են լաբորատորիաներում, իսկ 

շարժականները հարմար են տարբեր հետազոտությունների համար, երբ 

հետազոտվողը պետք է տեղաշարժվի բնական միջավայրում (օրինակ՝ շրջի 

խանութում): Պետք է նշել, որ անշարժ սարքավորումներ կիրառելու դեպքում 

հետազոտողները կարողանում են վերահսկել միջավայրում առկա 

փոփոխական տարբեր խթաններն ու ազդակները, իսկ շարժականների 

դեպքում կարող է շատ դժվար լինել վերլուծություն կատարելը փոփոխվող 

լուսավորության պայմանների և շրջակա միջավայրի ազդեցության 

պատճառով։  

Ակնագրության սարքավորումների տարբերակիչ առանձնա-

հատկություններից մեկն այն հաճախությունն է, որով նրանք ֆիքսում են 

հայացքի գտնվելու վայրը․ որոշները դանդաղ են, որոշները՝ արագ: 

Նմուշառման ամենատարածված հաճախությունը 50 հերցն է, ինչը 

համարվում է ցածր հաճախություն, ուստի այդ սարքավորումները շատ 

հարմար են միայն ֆիքսումներ վերլուծելու համար: Կան սարքավորումներ 

մինչև 1,250 հերց հաճախությամբ:  
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1,250 հերց հաճախությունը թույլ է տալիս մանրամասնորեն 

վերլուծել և՛ ֆիքսումները, և՛ միկրոսեքեյդները (10-20 մվրկ տևողությամբ 

արագ շարժումներ), քանի որ հնարավոր է դառնում հետևել աչքի շարժման 

արագությանը, և թե ինչ ճշգրտությամբ է աչքը կանգ առնում 

թիրախավորված խթանի վրա:  

Մարքեթինգային շատ հետազոտություններում բավարար են 

նույնիսկ ցածր հաճախությամբ սարքավորումները, քանի որ հիմնականում 

հետազոտվում են հենց ֆիքսումները։ Որպես ֆիքսումների փոփո-

խականներ՝ կարող են լինել ֆիքսումների քանակը, դրանց ընդհանուր 

տևողությունը, մեկ ֆիքսման տևողությունը և ֆիքսումների միջին 

տևողությունը: Սրանք բոլորը փոխկապակցված են, բայց կան որոշ 

նրբություններ:  

Ֆիքսումների քանակը և ընդհանուր տևողությունը վկայում են 

տվյալ շրջանի նկատմամբ հետաքրքրության մասին: Այս փոփոխականները 

կապված են կամային պրոցեսների հետ: Եթե ուզում ենք իմանալ, թե 

հետազոտվողը ուղեղի ինչպիսի ակտիվություն է կիրառել հետաքրքրություն 

ներկայացնող շրջաններում, ապա պետք է վերլուծել ֆիքսումների 

տևողությունը։ Իսկ եթե ուզում ենք ինչ-որ բան իմանալ խթանի դիզայնի 

մասին, պետք է օգտագործել առաջին ֆիքսման տևողության, 

վերաֆիքսումների քանակի, ֆիքսումների հերթականության մասին 

տվյալները:  

Այս փոփոխականները վերաբերում են ոչ կամային պրոցեսներին, 

այլ կերպ ասած՝ սրանք մեզ ցույց են տալիս՝ արդյոք դիզայնը վիզուալ 

ընդգծված է և առանձնանում է: Սա կարող է արդյունավետ լինել 

արտադրանքի փաթեթավորման տարբերակները փորձարկելիս՝ հասկա-

նալու համար, թե որ տարբերակներն են առավել մեծ ուշադրություն 

գրավում:  

Միկրոսեքեյդների քանակը կամ աչքի տեղաշարժումը խիստ 

փոխկապակցված է ֆիքսումների քանակի հետ, քանի որ աչքի շարժմանը 

բնականոն կերպով ֆիքսում է հաջորդում: Այս փոխկապակցվածությունը 
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կոչվում է “Scanpath” (բառացի՝ սկանավորման հետագիծ, ուղի): Միկրո-

սեքեյդների չափումը շարունակում է կարևոր մնալ, քանի որ դա մեզ թույլ է 

տալիս տեսնել, որ մարդիկ, օրինակ, նախընտրում են որոնել ոչ թե 

ուղղահայաց, այլ հորիզոնական կերպով:  

Ակնագրության սարքավորումը տեղեկություններ է տալիս նաև բբի 

չափերի մասին: Մարքեթինգային հետազոտություններում այդ չափերի 

փոփոխությունների վերաբերյալ տեղեկությունները կիրառվել են գովազդ-

ներում հուզական հակազդումները գնահատելու համար: Սակայն այս 

մեթոդի հուսալիությունը կարող է կասկածի տակ դրվել, քանի որ բբի չափի 

փոփոխությունը կարող է պայմանավորված լինել հոգեբանական այլ 

պրոցեսներով, ինչպիսին է, օրինակ, գիտակցական ծանրաբեռնվա-

ծությունը։ Կամ էլ բբի չափը կարող է փոփոխվել պարզապես լուսա-

վորության փոփոխության արդյունքում: 

Ակնագրության սարքավորումների տեսողական արդյունքները 

կարող են լինել ֆիքսման կետերը,  ջերմային քարտեզը և ընդգծվածության 

քարտեզը։ 

 

Ահա կարդալու կարողությունը թեստավորելու մեկ օրինակ 

ֆիքսումների տևողության և միկրոսեքեյդների գործածմամբ: 
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Ֆիքսման միջին տևողությունը տատանվում է 150-ից 600 

միլիվայրկյանների միջև: Սակայն փորձառու ընթերցողների արագ 

ընթերցման դեպքում ֆիքսման տևողությունը մոտավորապես 40 

միլիվայրկյան է: Ուստի միտք չունի խոսել ֆիքսման ընդհանուր միջին 

տևողության մասին, քանի որ ֆիքսումները կախված են առաջադրանքից և 

այն կատարող անձից: 

 

Աչքերի շարժման մշակութային տարբերությունները 

տեսարանի ընկալման ժամանակ 

Բազմիցս քննարկվել է, որ տարբեր մշակույթների 

ներկայացուցիչներ ունեն գիտակցական տարբերվող պրոցեսներ: Օրինակ՝ 

հյուսիսամերիկացիներն ավելի վերլուծող են, քան Արևելյան Ասիայի 

բնակիչները։ Սա նշանակում է, որ Հյուսիսային Ամերիկայի բնակիչներն 

ավելի շատ ուշադրություն դարձնում են կիզակետային օբյեկտներին՝ 

վերլուծելով դրանց հատկանիշները, դասակարգելով դրանք և առաջնահերթ 

նշանակություն տալով ընդգծված օբյեկտներին (ներառյալ՝ մարդկանց): 

Մինչդեռ Արևելյան Ասիայի բնակիչները ավելի հոլիստիկ (պատկերները 

նկատում ու գնահատում են կոնտեքստում և ընկալում են ամբողջական՝ 

վերլուծելով դրանց հետ կապված բոլոր մանրամասները) են և ավելի մեծ 

հավանականությամբ ուշադրություն կդարձնեն կոնտեքստային տեղեկա-
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տվությանը և դատողություններ կանեն նմանությունների ու հարա-

բերությունների հիման վրա:  

Կան նաև տարբերություններ ընկալման դատողությունների և 

հիշողության առաջադրանքների կատարման միջև: Օրինակ՝ մի հետա-

զոտության մասնակիցներին առաջարկել են նկարագրել, թե ինչ են տեսել 

ստորջրյա ակվարիումում։ Ամերիկացիներն ընդգծել են կիզակետային 

օբյեկտները՝ մեծ, պայծառ գույներով և արագաշարժ: Իսկ ճապոնացիները 

60%-ով ավելի շատ են տեղեկատվություն փոխանցել ֆոնի մասին՝ քար, ջրի 

գույն, փոքր, անշարժ առարկաներ, քան ամերիկացիները:  

Եվս մեկ փորձարկման ժամանակ նախ ցուցադրվել է ռեալիստիկ 

ֆոնով տեսարան, որի դիմաց եղել է կիզակետային միայն մեկ կենդանի։ 

Տեսարանը դիտելուց հետո ֆոնը պարբերաբար փոփոխվել է, իսկ 

առաջադրանքն այն էր, որ ճապոնացիներն ու ամերիկացիները հին և նոր  

ֆոների տարբերությամբ կենդանու վերաբերյալ ճանաչողական դատո-

ղություններ անեին: 2 խմբերն էլ բավականին  ճշգրիտ էին  նկարի 

սկզբնական (ռեալիստիկ) ֆոնի դեպքում: Սակայն ֆոնի փոփոխությունից 

հետո ամերիկացիներն էին ավելի ճշգրիտ դատողություններ անում 

կենդանու մասին: Տեղի ունեցածի հավանական մեկնաբանությունն այն է, որ 

ի համեմատություն ամերիկացիների՝ ճապոնացիները տեսարանը կոդա-

վորում են հոլիստիկ կերպով՝  օբյեկտի մասին տեղեկատվությունը կապելով 

ֆոնին, ուստի նոր, անծանոթ ֆոնը ծանոթ կենդանուն վերհիշելու վրա 

բացասաբար է ազդում:  

Օբյեկտին և կոնտեքստին ուշադրություն դարձնելու տարբե-

րությունները բացահայտվել են նաև ընկալման դատողությունների 

առաջադրանքում՝ (ձողի և շրջանակի թեստ): Հետազոտվող 2 խմբերին 

ցուցադրվել է երկարավուն արկղ, որի հատակին շարժական ուղղահայաց 

ձող էր ամրացված, իսկ ձողի շուրջ կար նաև մի շրջանակ, որը ևս կարող էր 

շարժվել՝ ձողից անկախ։ Մասնակիցների առաջադրանքն էր գնահատել, թե 

երբ է ձողն ուղղահայաց դիրքում: Չինացիների դատողությունները, ի 
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համեմատություն ամերիկացիների, ավելի շատ վերաբերում էին 

կոնտեքստին, այսինքն՝ կախված էին շրջանակի դիրքից:  

Այս բացահայտումն ունի առնվազն երկու հավանական 

բացատրություն․  մի կողմից ասիացի մասնակիցներն ավելի մանրամասն 

մտավոր պատկերացումներ ունեին ֆոնի, իսկ ամերիկացիները՝ 

կիզակետային օբյեկտների վերաբերյալ, մյուս կողմից՝ մտավոր պատկե-

րացումները մշակույթից կախված չէին, իսկ 2 խմբերի միջև 

տարբերությունները ֆոնի/կիզակետային օբյեկտի մտավոր պատկերա-

ցումների և ազդակի միջև շեղումը հայտնաբերելու ճշգրտության հարցում 

էին։ Ակնհայտ է, որ  կային տարբերություններ երկու խմբերի պատճա-

ռահետևանքային ընկալման, հիշողության և դատողությունների ուսում-

նասիրության միջև: Սակայն պարզ չէ՝ դրանք ի հայտ են գալիս կոդավորելու, 

վերհիշելու, մտավոր համեմատության, թե կողմնակալ մեկնաբանության 

տարբերությունների  մակարդակով:  

Բացահայտելու համար ընկալման գիտակցական պրոցեսների 

փուլերը, որտեղ կարող են մշակութային տարբերություններ առաջանալ, 

նախ հասկանանք, թե ինչ է նշանակում տեսարանի ընկալում: Տեսարանի 

առաջին դիտման 100 մվրկ-ների ընթացքում մարդը կարող է կոդավորել 

տեսարանի էությունը, օրինակ՝ «խնջույք», «շինություն», իսկ հետո իր 

աշխատանքային հիշողությունում արդեն կառուցում է տեսարանի մտավոր 

մոդելը: Մտավոր պատկերացումը օրիգինալ տեսարանի ճշգրիտ 

արտապատկերումը չէ և մանրամասն դիտարկման տեսանկյունից 

սովորաբար բավականին թերի է: Թեև առաջին ֆիքսումները գուցե 

կապված չլինեն տեսարանի մտավոր կառուցման հետ, հաջորդ ֆիքսումներն 

ուղղվում են առաջադրանքը կատարելու համար ամենաշատ տեղեկա-

տվությունը պարունակող շրջաններին։ Ֆիքսումների դիրքը կարևոր է, քանի 

որ կենտրոնական փոսիկի (եթե հայացքով ֆիքսենք ոչ մեծ առարկա, 

ապա դրա արտացոլումը ուրվագծվում է ցանցաթաղանթի դեղին բծում․ այդ 

ժամանակ մենք առարկան կենտրոնական տեսողությամբ ենք տեսնում) 

շրջանները ամենայն հավանականությամբ ավելի մանրամասն  կկոդա-
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վորվեն, քան ծայրամասային շրջանները: Այնուհետև մտավոր 

պատկերացումը տեղափոխվում և ամրապնդվում է երկարատև 

հիշողությունում: Երկարատև հիշողությունից վերարտադրության ժամանակ 

վերհիշված տեղեկատվությունը կարող է ֆիլտրվել՝ ըստ փորձարարական 

պահանջների և մշակութային ակնկալիքների: Նախկին ուսումնա-

սիրությունները չեն կարողացել պարզել՝ արդյոք էֆեկտները պայմանա-

վորված են ընկալման տարբերության, կոդավորման, կոնսոլիդացման, 

վերհիշման, համեմատական դատողությունների, թե կողմնակալ հաշվե-

տվության տարբերություններով:  

Այս խնդիրը լուծելու համար կատարվել է ամերիկացիների և 

չինացիների մասնակցությամբ ևս մեկ ուսումնասիրություն, որի ընթացքում 

հետևել են նրանց աչքերի շարժումներին, երբ վերջիններս հարա-

բերականորեն ավելի բարդ ֆոնի վրա առարկաներ պարունակող 

տեսարաններ էին դիտում։ 

Տեսարաններից յուրաքանչյուրի դիտման ժամանակ չինացիների 

մոտ ավելի շատ ֆիքսումներ են գրանցվել, քան ամերիկացիների մոտ, 

սակայն դա միանգամայն պայմանավորված էր նրանով, որ չինացիներն 

ավելի շատ էին ֆիքսում ֆոնը: Դե իսկ ամերիկացիները չինացիներից 118 

մվրկ ավելի շուտ էին ֆիքսել կիզակետային օբյեկտները: Ամփոփելով կարող 

ենք ասել, որ հիշողության ուսումնասիրության մշակութային տար-

բերությունն արտացոլվել է նաև աչքերի շարժումներում 

Մշակութային տարբերությունների ժամանակային ընթացքն ավելի 

լավ հասկանալու նպատակով կատարվել են նաև ֆիքսման օրինա-

չափությունների ուսումնասիրություններ  տարբեր նկարների՝ 3 վայրկյան 

տևողությամբ դիտումների միջոցով: Այն դեպքում, երբ ամերիկացիներն 

ամենայն հավանականությամբ առաջին վայրկյանի 600 մվրկ-ի ընթացքում 

նայում էին օբյեկտին, չինացիների մոտ աչքերի շարժումների տարբեր 

օրինաչափություններ էին գրանցվում։  

Առաջին 300-400 մվրկ-ում մշակութային տարբերություններ չեն 

նկատվել․  2 խմբերն էլ սկզբում ավելի շատ ֆիքսել են ֆոնը, քան 
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կիզակետային օբյեկտները։ 420 մվրկ անց ամերիկացիները հակված էին 

հավասարապես նայելու և՛ ֆոնին, և՛ կիզակետային օբյեկտներին: Այս 

կետում գրանցվել է ֆիքսումների և մշակութային շրջանների 

փոխազդեցություն․  միայն թե չինացիներն ավելի շատ ֆիքսել են ֆոնը, քան 

կիզակետային օբյեկտները: Կիզակետային օբյեկտներին ամերիկացիները 

սկսել են նախապատվություն տալ դիտման 420-1,100 մվրկ-ների 

ընթացքում։ Միջինացնելով ստացված տվյալները՝ կարող ենք ասել, որ 

ամերիկացիները համամասնորեն ավելի շատ ֆիքսել են օբյեկտները, քան 

ֆոնը, ինչը ճշմարիտ չէ չինացիների դեպքում․ չի եղել որևէ պահ, երբ 3 

վայրկյանանոց ներկայացման ընթացքում չինացիները կիզակետային 

օբյեկտները ֆոնից նշանակալիորեն շատ ֆիքսեին։ Ըստ 1,100-3,000 մվրկ-

ներին վերաբերող միջին տվյալների՝ չինացիներն ավելի շատ նայել են 

ֆոնին, քան առարկաներին, ինչը չենք կարող ասել ամերիկացիների մասին։ 

Այս հետազոտության արդյունքները ակնհայտ են դարձնում, որ աչքերի 

շարժման օրինաչափությունների մշակութային տարբերությունները 

արտացոլում և հիմնավորում են դատողության և հիշողության 

առաջադրանքների մշակութային տարբերությունները։ 

Ամփոփելով կարող ենք ասել, որ աչքերի շարժումները կարող են 

տարբերվել՝ որպես մշակույթի ֆունկցիա։ Աչքերի շարժման, տեսարանի 

հիշողության և ընկալման պատճառահետևանքային դատողությունների 

մշակութային տարբերությունները կարող են ունենալ մի քանի 

սկզբնաղբյուր, ներառյալ՝ փորձի վրա հիմնված և սոցիալիզացման 

տարբերությունները։ Ընդունված է այս գործոնները բարձագույն 

գիտակցական համարել, սակայն քանի որ դրանք կարող են ներգործել 

ուշադրության տեղաբաշխման վրա, ինչպես նաև ազդում են 

ճանաչողության ավելի ցածր մակարդակի վրա։ 

 Գալիս ենք այն եզրահանգմանը, որ կոնտեքստին և կիզակետային 

օբյեկտին հատկացված ուշադրության տարբերությունները ընդգծված են 

սոցալիզացման պրակտիկաներում, ինչը կարող ենք նկատել նաև Արևելքում 

ու Արևմուտքում երեխաների դաստիարակման մոտեցումներում։ Արևելյան 
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Ասիայի բնակիչներն ապրում են սոցիալական համեմատաբար բարդ 

համակարգում՝ հստակ սահմանված դերային հարաբերություններով։ Ուստի 

ուշադրությունը կոնտեքստին կարևոր է արդյունավետ գործունեության 

համար: Ի հակադրումն դրան՝ արևմտացիներն ապրում են ավելի քիչ 

սահմանափակումներով սոցիալական աշխարհում, որտեղ ազատությունն 

առանձնակի կարևորություն ունի, ինչը թույլ է տալիս ավելի քիչ 

ուշադրություն դարձնել կոնտեքստին։ 

Այսպիսով կարող ենք ասել, որ տարբեր մշակույթների 

ներկայացուցիչներ կարող են ուշադրությունը բաշխել տարբեր կերպ, 

նույնիսկ եթե նրանք բնակվում են ընդհանուր միջավայրում․ աշխարհի 

տարբեր ասպեկտները մարդիկ տարբեր կերպ են տեսնում։ 

 

Աչքերի շարժումների կամային վերահսկումը. Յարբուս  

Ալֆրեդ Յարբուսը արձանագրել է (1967), որ դիտորդի աչքերի 

շարժումները տարբերվում են՝ ըստ բարձր մակարդակի առաջադրանքների։ 

Ազատ դիտման ժամանակ աչքերի շարժումների օրինաչափությունը կտրուկ 

տարբերվում է այն օրինաչափությունից, որը առաջանում է, օրինակ, 

մարդկանց հագուստը հիշելու առաջադրանքի դեպքում։ Յարբուսը 

հետազոտել է մեկին, ով գլուխն անշարժ վիճակում 21 րոպե նայել է նկարին՝ 

օպտիկական հայելիները ամրացված բբի ներքևի հատվածին: Դրանք, բբերի 

շարժումներին զուգընթաց, պատի վրա շողք են գցել՝ այդպիսով պատին 

հետագծելով աչքերի շարժումները:  Յարբուսի այս գիտափորձն այս անգամ 

կրկնվել է առանց գլխի շարժումների սահմանափակման ակնագրության 

կիրառմամբ 17 դիտորդների հետ:  Դիտման ժամանակահատվածը եղել է 

ավելի փոքր (մինչև 15 վրկ, իսկ ֆիքսումների տևողությունը՝ մինչև 200 

մվրկ)։ Աչքերի շարժումները միանշանակորեն կախված են եղել 

առաջադրանքից, բայց որոշ տարբերություններ այդքան կտրուկ չէին, որքան 

ներկայացրել էր Յարբուսը։ 
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Աչքերի շարժման օրինաչափությունները գրանցվել են ինչպես 

անշարժ, այնպես էլ շարժվող օբյեկտների դիտման ժամանակ։ 

Մասնավորապես՝ դիտվել են պարզ ազդակներ, տեքստեր, օպտիկական 

պատրանքներ, արվեստի գործեր, լուսանկարներ: Յարբուսն առաջինն էր, ով 

հետազոտեց ճանաչողական բարձրագույն գործոնների փոխկապակցվա-

ծությունը աչքերի շարժման օրինաչափությունների հետ: Այդ գիտափորձը 

կատարվել է Իլյա Ռեպինի «Չէին սպասում նրան» նկարի միջոցով։

 

Իլյա Ռեպին․ «Չէին սպասում նրան» 

Յարբուսը ցույց տվեց դիտորդի աչքերի շարժման 7 տարբեր 

օրինաչափություններ՝ կախված տրված հրահանգից: Առաջին դիտման 
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ժամանակ որևէ հրահանգ չի եղել․ առաջադրանքը նկարի ազատ դիտումն 

էր։ Հաջորդ 6 դիտումների համար սահմանվել են հետևյալ հրահանգները՝ 

«գնահատել ընտանիքի  նյութական վիճակը», «գուշակել պատկերված 

անձանց տարիքը», «հակիրճ ներկայացնել, թե ինչով էին զբաղված 

ընտանիքի անդամները մինչև «չսպասված այցելուի» գալը», «հիշել 

պատկերված անձանց հագուստները», «հիշել անձանց և օբյեկտների 

դիրքը», «գնահատել, թե մոտավորապես որքան ժամանակ էր, որ 

«չսպասված այցելուն» հեռու էր ընտանիքից»։ 

Հրահանգներից յուրաքանչյուրի դեպքում աչքերի շարժման շատ 

մեծ տարբերություն կար։ Այս տարբերությունն  ավելի ակնհայտ էր, երբ 

համեմատվեց առաջին հրահանգի արդյունքում ձևավորված պատկերը մյուս 

6-ի հետ։ Այս գիտափորձից Յարբուսը եկավ այն եզրահանգմանը, որ աչքերը 

«ֆիքսում են այն էլեմենտները կամ օբյեկտները, որոնք էական կամ 

օգտակար տեղեկատվություն են պարունակում»։ 

Աչքերը ռեակտիվորեն չեն ուղղվել պատկերի ընդգծված, ցածր 

մակարդակի հատվածներին, ինչպիսիք են նկարի վառ շրջանները կամ 

եզրերը: Փոխարենը դրանք ֆիքսել են այն հատվածները, որոնք ամենաշատ 

տեղեկատվությունն են պարունակել առաջադրանքը լուծելու համար։ Իսկ 

առաջադրանքների փոփոխությանը համընթաց՝ փոփոխվել է նաև կոնկրետ 

շրջանների ինֆորմատիվ լինելը, ուստի դիտման վարքագծում ևս նկատվել 

են փոփոխություններ։ Ավելին, աչքերի շարժման օրինաչափությունները և 

տեղորոշումը թույլ են տալիս նաև պարզել, թե ինչ էր մտածում 

հետազոտվողը:  
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7 արձանագրումներ Յարբուսի կողմից, յուրաքանչյուրի տևողությունը՝ 3 րոպե 

Յարբուսը պարզել է նաև աչքերի շարժումների ցիկլային 

օրինաչափությունը` նշելով, որ 3 րոպեն ավելի քան բավարար ժամանակ էր 

կարևոր հատվածները ֆիքսելու համար, իսկ դրանց ֆիքսումից հետո 

դիտորդը այլևս չէր շարժում աչքերը՝ նկարի երկրորդական դետալներն 

ուսումնասիրելու համար: Լրացուցիչ ուսումնասիրության համար Յարբուսը 

կրկնեց առանց հրահանգների 3 րոպեանոց դիտման առաջադրանքը` 

յուրաքանչյուր 25 վայրկյանը մեկ փոխելով նկարի դիրքը։ Արդյունքում 

բացահայտվեց աչքերի շարժման միանման հետագիծ, երբ դիտման ողջ 

ընթացքում դիտորդը նայել է առաջնային կարևորության շրջաններին: 

Օգտագործելով բարդ նկարներ՝ ազատ դիտման ևս մի քանի առաջադրանքի 
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շնորհիվ Յարբուսը պարզեց, որ  այս ցիկլը կարող է տևել մի քանիսից մինչև 

տասնյակ վայրկյաններ:  

  

Աչքի շարժումը բնական վարքագծում  

Յարբուսի դասական գիտափորձը բացահայտեց, որ աչքերի 

սեքեյդներով շարժումը գիտակցական պրոցեսների արդյունք է: Հետագայում 

գիտակցական գործառույթներում աչքերի շարժման բարդագույն դերի 

մասին ուսումնասիրություններում մեծ զարգացումներ են գրանցվել։ 

Անդրադառնանք բնական պարզագույն վարքագծին և նկարագրենք 

միմյանց փոխլրացնող երկու ձեռքբերումներ, որոնք ազդեցություն են ունեցել 

արված ուսումնասիրությունների վրա։ Առաջինը առօրյայում բնական վարքը 

հետազոտելիս աչքերի շարժման դերի նկարագրությունն է: Այս չափագրումն 

արվում է ակնագրության շարժական ակնոցների միջոցով։ Կրելով աչքերի 

շարժումները գրանցող ակնոց՝ հնարավոր է դառնում հետևել, թե դիտորդը 

ինչը և երբ է ֆիքսում: Երկրորդ ձեռքբերումը պարգևի դերի ճանաչումն է, 

ինչը մղում է աչքերի և մարմնի շարժման: Սա բացահայտվել է հատկապես 

նեյրոֆիզիոլոգիական ուսումնասիրություններում:  

Առաջադրանքների ընթացքում կատարված վերջին բացահայ-

տումներից մեկն այն է, որ աչքը ֆիքսում է ոչ թե վիզուալ ամենաընդգծված 

օբյեկտները, այլ այն շրջանները, որոնք գործը ավարտին հասցնելու համար 

տարածաժամանակային առումով ամենահարմարն են։ Սա բացահայտվել է 

մի շարք հետազոտությունների արդյունքում՝ օգտագործելով առօրյա 

գործողություններ, ինչպիսիք են մեքենա վարելը, քայլելը, թեյ կամ 

սենդվիչներ պատրաստելը: Հիմնական եզրահանգումն այն է, որ  

ֆիքսումները սերտ կապված են ժամանակի հետ՝ առաջադրանքի 

կատարմանը զուգընթաց:  

Նկարում պատկերված է առաջադրանքի ընթացքում գրանցված 

ֆիքսումների համախումբ հատուկ շրջանների վրա, երբ հետազոտվողը 
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սենդվիչ է պատրաստում։ Այստեղ կարելի է տեսնել ֆիքսումների և 

գործողության ժամանակահատվածի միջև սերտ կապը, որը, ըստ էության, 

«ճիշտ ժամանակին» ռազմավարության կիրառման արդյունք է, երբ 

հետազոտվողը ձեռք է բերում կոնկրետ տեղեկատվություն առաջադրանքը 

կատարելու հենց ճիշտ պահին: 

 

Ֆիքսումները սենդվիչ պատրաստելիս․ պատկերված գծերը սեքեյդներն են, 

շրջանակները՝ ֆիքսումները, և դրանց տրամագծերը ուղիղ համեմատական 

են տևողությանը: Գրեթե բոլոր ֆիքսումներն ուղղված են առաջադրանքին 

վերաբերող օբյեկտներին: 

Ֆիքսումների ընթացքում կատարված մասնագիտական 

հաշվարկները ցույց են տվել, որ ոչ միայն ֆիքսումների հաջոր-

դականությունը սերտ կապված է առաջադրանքի հետ, այլև ֆիքսումներն 

ունեն կոնկրետ տեղեկատվություն ձեռք բերելու նպատակ: Օրինակ՝ կրիկետ 

խաղացողը ֆիքսում է գնդակի դիպման կետը մինչև դիպչելը, քանի որ 

տեղանքը և դիպման ժամանակը հարվածողին տեղեկատվություն են տալիս 
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հարվածի կետը գնահատելու համար: Այս առաջադրանքի հիման վրա՝ 

հաշվարկները վերագրվում են տեսողական սովորությունների շարքին։ 

Կարևոր է նաև ուսուցման էֆեկտի հայտնաբերումը բնական 

առաջադրանքներում։ Օրինակ՝ նկարում հետազոտվողը պետք է որ 

սովորած լինի, թե տեսարանի որ օբյեկտներն են նշանակալի, որովհետև ոչ 

նշանակալի օբյեկտների գրեթե ոչ մի ֆիքսում տեղի չի ունենում: Կամ, 

օրինակ, մեքենա վարելիս ֆիքսումների գրեթե 45%-ը խաչմերուկների 

ուղղությամբ է, հետևաբար, հետազոտվողը ճանապարհային նշանները 

ավելի շատ կտեսնի այդ տեղանքում, քան, օրինակ, մեջտեղում, այսինքն՝ 

հետազոտվողը սովորել է իր համար անհրաժեշտ տեղեկատվության 

ամենաօպտիմալ տեղը։ 

 

Կոնտեքստից կախված նեյրոնալ ակտիվացում: Փաստեր 

տեսողական սովորությունների վերաբերյալ 

Աչքերի շարժման ուսումնասիրությունները ցույց են տալիս, որ 

կիզակետը, գեյզի (10-20 մվրկ տևողությամբ միկրոսեքեյդներ) դիրքի 

հաջորդականությունը և զուգորդող տեսողական հաշվարկները կամ 

սովորությունները կառավարվում են շարունակական գիտակցական 

նպատակներով: Նեյրոֆիզիոլոգիական փաստերը օգնում են մեզ հասկանալ 

աչքերի շարժման գիտակցական վերահսկումը 2 ճանապարհով: Առաջինը՝ 

նեյրոնների վարքը առաջադրանքին հատուկ է դրսևորվում նույնիսկ 

տեսողական կեղևի շրջաններում (V1), մասնավորապես՝ բացահայտվել են 

առաջադրանքի հիման վրա պրոցեսներ առաջային տեսողական կեղևում 

(Primary visual cortex)․  երբ կապիկները կատարել են «գծին հետևելու» 

առաջադրանքը, կոնկրետ նյարդաբջիջներ են ակտիվացել տեսաթմբում 

(Thalamus):  Այս փորձը ցույց է տվել, որ առաջնային տեսողական կեղևը 

կարող է դինամիկ կերպով վերակազմակերպվել, որպեսզի կոնկրետ պահին 

ընտրողաբար դուրս բերի անհրաժեշտ տեղեկատվություն առաջադրանքը 
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կատարելու համար: Բարձրագույն կեղևային շրջանները, որոնցից է, 

օրինակ, առաջնային ճակատային կեղևի վերին/հետնային կողմնային 

հատվածը (Dorsolateral prefrontal cortex), որտեղ նյարդաբջիջները 

կոդավորում են տեսողական որակների (կոնտրաստ, պայծառություն, գույն, 

չափ, շարժում) և սովորած շարժողական հակազդումների միացությունները, 

նույնպես առաջադրանքին հատուկ  ձևով (ձևավորված փորձից) են պա-

տասխանում:  

 

Աչքի շարժման դրդումը պարգևի հեռանկարով 

Նեյրոֆիզիոլգիայի 2-րդ զարգացումն օգնեց հասկանալ աչքերի 

շարժման գիտակցական վերահսկումը, որը ցույց է տալիս պարգևի 

ազդեցությունը շարժման վրա:  

Ենթակեղևային համակարգում գտնվող սև նյութում 

դոֆամինէրգիական նեյրոնները դրսևորվում են այնպես, ինչպես 

կանխատեսվել է ամրապնդման (պարգև գործողության դիմաց) մաթե-

մատիկական մոդելներով:  

Սեքեյդների հետ կապված կեղևային շրջանները (առաջային 

տեսողական շրջաններ, lateral intraparietal՝ ծնկաձև մարմնից մինչև 

առաջնային տեսողական կեղև ձգվող նյարդաթելեր, ճակատի շրջանի 

գագաթակողային հատված) զուգամիտվում են ենթակեղևում գտնվող 

պոչավոր կորիզի հետ, և տեսաթմբի կորիզ հանդիսացող քառաբլրի վերին 

թմբիկները կարգավորում են ֆիքսումների վերահսկումն ու պլանավորված 

շարժումների ժամանակը: Սա տեղի է ունենում սև նյութի տոնիկական 

շարժման կարգավորման շնորհիվ: Այս կարգավորումները առաջադրանքի 

վերահսկումով ֆիքսումների կարևորագույն նշանակության բաղադրիչներից 

են: Ուսումնասիրությունները ցույց են տվել, որ պոչավոր կորիզի 

հակազդումներն արտացոլում են գալիք սեքեյդների թիրախավորումը և 

շարժումը կատարելուց հետո սպասվող պարգևը։ Այսպիսով, նեյրոնալ 
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ենթակառուցվածքը, որը պատասխանատու է ուսուցման համար, թե որ 

ուղղությամբ նայել առաջադրանքի կոնտեքստում, գտնվում է ենթա-

կեղևային համակարգում:  

Այսպիսով, շատ փորձեր են արվել՝ գիտակցական պրոցեսների 

հետևությունների համար գործածելով աչքերի շարժումները: Սեքեյդները 

տիպիկ կամավոր շարժումներ են, և հոգեֆիզիոլոգիական տարբեր 

ուսումնասիրություններ առաջ են բերում այն միտքը, որ ուշադրության 

տեղաշարժը սովորաբար արտացոլվում է ֆիքսումներում: Շարժողական 

ակնագրության տեխնոլոգիան թույլ է տալիս ավելի երկար ժամա-

նակահատվածում ուսումնասիրություններ կատարել գիտակցական 

պրոցեսների հիմքում ընկած առաջադրանքի պահանջների էֆեկտների 

վերաբերյալ: Գեյզի ընտրություններին դրդող մտավոր ծրագրավորումները 

«պարգևի հիման վրա» են: Նեյրոնալ լայնածավալ ուսումնասիրություններ 

ցույց են տվել, որ ուղեղում գեյզի հաշվարկային համակարգերի լայն 

հատվածներ զգայունություն են դրսևորում պարգևի ազդակների 

նկատմամբ:  

 

Ուշադրություն և ընտրություն 

Խոսենք «Աչքերի շարժումները որոշում կայացնելիս» և 

«Ուշադրության դերը որոշում կայացնելիս» ուսումնասիրությունների մասին։ 

Հետազոտվել է որոշման 4 տեսություն. ռացիոնալ մոդել, 

սահմանափակ ռացիոնալության մոդել (Bounded rationality), փաստերի 

հավաքագրման մոդել (Evidence accumulation) և երկփուլային (կամ 

զուգահեռ սահմանափակումների բավարարման՝ Parallel constraint satisfying 

model) մոդել։ 

Առաջ են քաշվել մի քանի դիտարկումներ ընտրության վրա 

ուշադրության դաուն-սթրիմ էֆեկտների վերաբերյալ (արտաքին գրգռիչների 

ազդեցության հետևանքով ուշադրության գրավումը, ինչը կարող է մղել 

գործողության կամ հանգեցնել որևէ ընտրության կատարման)՝ 
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հաստատելով, որ ուշադրության պրոցեսները ակտիվ դեր ունեն որոշման 

կայացման գործում:  

Ուշադրության կառուցողական դերը որոշման ընդունման 

տեսություններում հիմնականում քիչ է հետաքրքել հետազոտողներին, քանի 

որ ենթադրվում էր, որ որոշումներն ամբողջապես կայացվում են 

էվրիստիկայի (Mental shortcut` մտավոր դյուրանցում, մեթոդական ուղով 

ճանաչողական, կառուցողական, գործնական խնդիրների լուծման 

պարզեցում, որը, սակայն, չի երաշխավորում օպտիմալություն, 

ռացիոնալություն և կատարելություն) միջոցով կամ հիմնված են 

տեղեկատվության ստոխաստիկ դիտարկման (Stochastic information 

sampling՝ պատահական հավանականությունների օրինաչափության 

առկայություն, որը կարող է վիճակագրորեն վերլուծվել, բայց ոչ ճշգրտորեն 

կանխատեսվել) վրա: 

Էմպիրիկ ուսումնասիրությունները բացահայտել են, որ այս 

ենթադրությունները հավաստի չեն, և որ ավելի ճշգրիտ ենթադրություններ 

կարող են արվել աչքի շարժման և ուշադրության ուսումնասիրությունների 

հիման վրա:  

Որոշումների կայացման գործում ուշադրության կառուցողական 

դերն ընդգծող 2 մրցակից տեսությունները` ռացիոնալ և սահմանափակ 

ռացիոնալության մոդելները, անում են նույն ենթադրությունը ուշադրության 

մասին: Ըստ 2 մոդելների էլ՝ ուշադրությունը ծառայում է որոշում 

կայացնողներին՝ այդ որոշումը կայացնելու համար պասիվ կերպով 

տեղեկատվություն հավաքագրելով, իսկ այս մոդելները միմյանցից 

տարբերվում են միայն տեղեկատվության անհրաժեշտ և բավարար լինելու 

չափով։ 

Որոշումների հետազոտման զարգացումները ծագում են ռացիոնալ 

մոդելների ընդլայնումից, իսկ դրանց նպատակը որոշում կայացնելու 

պրոցեսը կանխատեսելն է և ոչ թե բացատրելը: Ընտրության մոդելավորման 

վրա կենտրոնացած հետազոտությունների այս շարքը ընդգրկում է 

պրոցեսային այնպիսի միջոցառումներ, ինչպիսիք են նպատակային 
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ֆիքսումը (օբյեկտները ֆիքսվում են՝ նպատակից ելնելով) և 

ինքնահաշվետու աններգրավվածությունը (Self-reported nonattendance՝ 

չափագրությունից հետո մարդու կողմից տրվում է մեկնաբանություն այն 

մասին, թե դիտարկվող օբյեկտների որ հատվածներին չի նայել), այսինքն՝ 

ընտրության տեղեկատվության անտեսումը։  

Ըստ նեյրոգիտությունից առաջացած մեկ այլ զարգացման Դրիֆտ 

դիֆուզիոն մոդելի՝ որոշումները հիմնված են կուտակված փաստերի վրա, 

որոնք դիտարկվել են ֆիքսման ընթացքում:  

Ինչպես տեսնում ենք` որոշումների կայացման հարցում 

ուշադրության դերի վերաբերյալ տեսություններն ու կարծիքները շատ են։ 

Մեր նպատակն է գնահատել այդ տեսությունները՝ անդրադառնալով նաև 

որոշում ընդունելիս աչքի շարժումների վերաբերյալ հետազոտություններին:  

Նախ խոսենք տարբեր բնագավառներում կատարված հետա-

զոտությունների բացահայտումների մասին՝ ուշադրության և աչքի 

շարժումների վերաբերյալ։ Հետազոտություններն իրականացվել են մի շարք 

եղանակներով՝ տեսարանի դիտումներ, խնդրի լուծում, բնական 

առաջադրանք (հանձնարարություն բնական իրավիճակներում), տեսո-

ղական որոնում և էքսպերտիզա:  

Ուսումնասիրված հիմնական հարցերն են. 

1. ի՞նչ է տեղի ունենում ֆիքսման ընթացքում, 

2. ինչպե՞ս է որոշվում, թե որ հատվածներն ենք մենք ֆիքսում, 

3. ինչպե՞ս են փոխազդում միմյանց հետ ուշադրությունը և 

աշխատանքային հիշողությունը։ 

 

ՏԵՍՈՂԱԿԱՆ ՈՒՇԱԴՐՈՒԹՅՈՒՆ ԵՎ ԱՉՔԻ ՇԱՐԺՈՒՄ 

Տեսողական ուշադրություն և ընկալում 

Ուշադրությունը հաճախ համարվում է ընկալման 

ընտրողականություն: Ուշադրությունն ունի ազդեցություն ընկալման վրա, 

օրինակ, երբ մեծացնում ենք կոնտրաստային զգայունությունը կամ 

տարածական չափսերը, այսինքն՝ տեսողական ուշադրությունն ուղղում ենք 
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դեպի կոնկրետ ազդակը: Տեսողական ուշադրությունը ազդակը բերում է 

դեպի աչքի ցանցաթաղանթի կենտրոնական փոսիկ՝ ֆովեա, որն ունի 

զգայական շատ խիտ նեյրոններ, հետևաբար՝ տեսողական ուժեղացված 

պրոցես: Ուշադրությունը նաև փոփոխում է ընկալումը տեսողական 

պրոցեսի հետագա փուլերում՝ հատկապես ուղեղի V1 շրջանում: 

Որևէ առարկայի, երևույթի ուշադրություն դարձնելը լուրջ 

ազդեցություն ունի ուղեղի վիճակի վրա: Դա արտահայտվում է ԷՈՒԳ-ի 

(էլեկտրաուղեղագրություն) որոշակի փոփոխությունների ձևով: Պարզվել է, 

որ երբ մարդը ուշադիր է որոշակի երևույթի նկատմամբ կամ լարված 

ուշադրությամբ սպասում է որևէ հետաքրքիր իրադարձության, նրա 

գլխուղեղի որոշակի բաժինների վրա «սպասման ալիք» է դիտվում: Ալիքի 

ամպլիտուդի մեծությունը կախված է նրանից, թե ինչպիսին է սպասվող 

իրադարձության կամ առարկայի հետաքրքրության աստիճանը, դրա 

առանձին նշանակությունը: Այդպիսի ալիք գրանցվում է, օրինակ, 

պայմանական ռեֆլեքս ձևավորելիս: Եթե նույն ազդակով (կարող ենք 

դիտարկել նաև գովազդը) հաճախ ազդում են նաև մարդու զգայարանների 

վրա, ապա սպասման ալիքը աստիճանաբար թուլանում և ի վերջո 

անհետանում է (վարքային մակարդակում ընտելացումը տեղի է ունենում 

ազդակը մինչև 1012 անգամ ներկայացնելու դեպքում):  

Փորձառական ուսումնասիրությունները ցույց են տվել, որ երբ 

մարդը ուշադրությունը կենտրոնացնում է որևէ գործ կատարելու վրա, նրա 

գլխուղեղի ճակատային բաժինների կենսաէլեկտրական ակտիվությունը 

փոփոխություններ է կրում: Պարզվում է նաև, որ բոլոր այն գործոնները, 

որոնք ուղեղի չափավոր ակտիվացում են ապահովում, բարելավում են 

հիշողության և ուշադրության պրոցեսները:   

Ինչ վերաբերում է որոշում կայացնելուն, եթե ազդակը որևէ 

ֆիքսում չի արձանագրում և ընկալման դաշտից դուրս է, տրամաբանական 

է, որ չի ճանաչվում և հասանելի չէ որոշում կայացնողին։ Սակայն դա տեղի է 

ունենում այն դեպքերում, երբ տեսարանը ծանոթ չէ որոշում կայացնողին, 

իսկ ծանոթ տեսարանի դեպքում նա կարող է հիշողությունից դուրս բերել 
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ազդակի տեղանքը և մինչև ընկալելն ընտրություն կատարել այն 

ներգրավելու և անտեսելու միջև:  

Տեսողական ուշադրությունն ուժեղացնում է ընկալումը, 

սահմանափակում և վերահսկում է այն։ Երբ որոշում կայացնողը ֆիքսում է 

ազդակը, շատ հավանական է, որ կմեծանա օբյեկտի կատեգորիայի, 

առանձնահատկության կամ տեղանքի ընկալումը (չնայած որ ընկալվել 

կարող է ոչ ամբողջ տեղեկատվությունը): Այլ կերպ ասած` ուշադրությունը 

կարող է առաջացնել 2 տիպի դաուն-սթրիմ էֆեկտ որոշում կայացնելիս՝ 

1. սահմանափակել որոշումը ֆիքսված ազդակներով, 

2. մեծացնել ֆիքսված տեղեկատվության ազդեցությունը: 

 

Տեսողական ուշադրության ոչ կամային վերահսկումը   

Ուշադրության կամային և ոչ կամային վերահսկումները երբեմն 

կոչվում են նաև էնդոգեն (ներքին) և Էկզոգեն (արտաքին) ուշադրություն և, 

որպես կանոն, տարանջատվում են նպատակից դրդված (Goal driven) և 

ազդակից դրդված (Stimuli driven) ուշադրությունների: Ոչ կամային 

ուշադրության հետ կապված քննարկումներն ավելի շատ կենտրոնացել են 

տեսողական ընդգծվածության (սուբյեկտիվ ընկալման հատկանիշ, որը 

ստիպում է որոշ իրերի առանձնանալ իրենց շրջապատող այլ իրերից և 

անմիջապես գրավել մեր ուշադրությունը) դերի, ինչպես նաև աչքի սևեռման 

(Gaze, այսուհետ` գեյզ) օրինաչափությունների հաշվարկային մոդելների 

վրա: Ընդգծվածության հաշվարկային մոդելը (Computational saliency model) 

ենթադրում է, որ տեսարանը առաջին հայացքից (մոտ 45 մվրկ) 

զուգահեռահաբար կոդավորվում է, և սկսում է հաշվարկվել տեղագրական 

քարտեզը, որն ուղղորդում է ուշադրության օբյեկտի ընտրությունը:  

Ընդգծվածությունը կարող է բաղկացած լինել վիզուալ տարբեր 

ասպեկտներից, ինչպիսիք են կոնտրաստը, գույնը, եզրերը, տեղադրությունը 

և շարժումը: Միաժամանակ պետք է նշել, որ ըստ ուսումնասիրությունների՝ 

ընդգծվածության էֆեկտը ուշադրության գրավման և աշխատանքային 

հիշողությունում կոդավորվելու վրա ավելի քիչ ազդեցություն ունի, քան 
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կամային ուշադրության վերահսկումը: Այդ պատճառով էլ ասվում է, որ 

«լաբորատորիայից դուրս» ընդգծվածության էֆեկտը գրեթե ընդհանրապես 

դեր չի խաղում գեյզի տեղաբաշխման ժամանակ, թեև այլընտրանքային մի 

տեսակետ էլ առաջ է բերում այն միտքը, որ  ընգծվածությունը ունի դեր, բայց 

ոչ այն իրավիճակներում, երբ առաջադրանքի պահանջը ուշադրության վրա 

մեծ է (այսինքն՝ մասնակիցը ուշադրություն է դարձնում՝ պայմանավորված 

առաջադրանքի պահանջով․ հիշենք Յարբուսի տեսությունը):  

Ճանաչվել են մի քանի գործոններ, որոնց ազդեցությունը 

ուշադրության գրավման վրա ավելի մեծ է, քան ընդգծվածության էֆեկտինը, 

մասնավորապես՝ իմաստային կամ համատեքստային ազդանշանները 

տեսարանի մասին, առանձնահատկությունների վրա հիմնված 

ուշադրությունը, օբյեկտի ներկայացումը, առաջադրանքների պահանջները 

և պարգևները առաջադրանքների կատարման համար։ 

Չնայած որ ոչ կամային պրոցեսները համարվել են կամայինից 

անկախ, փորձը ցույց է տալիս, որ 2 տեսակի պրոցեսները միմյանց հետ 

փոխազդում են: Ահա այսպիսի փոխազդում ցույց տվող օրինակ․ երբ որոնում 

ենք կարմիր շապիկով մարդու, ուշադրությունը մեծանում է շրջապատում 

գտնվող բոլոր կարմիր օբյեկտների վրա: Այս 2 պրոցեսների 

փոխազդեցությունը մեծացնում է ուշադրություն գրավելու 

հավանականությունը և կոդավորվում աշխատանքային հիշողությունում: 

Տրամաբանական է դառնում, որ մեր ուշադրության վերահսկման մեծ մասը 

բաղկացած է երկու` կամային և ոչ կամային պրոցեսների 

փոխազդեցությունից:  

Ինչ վերաբերում է որոշման կայացմանը, ակնկալվում  է, որ օբյեկտի 

քիչ թե շատ ցայտուն հատկանիշները  որոշ չափով ուշադրություն կգրավեն, 

և որոշում կայացնողը ամենայն հավանականությամբ կֆիքսի ընդգծված 

ազդակը՝ անկախ որոշման համար դրա կարևորությունից:  

Ընդգծվածության էֆեկտը պետք է կապված լինի նաև 

առաջադրանքի պահանջների հետ․ որոշում կայացնողը մեծ 
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հավանականությամբ կարձագանքի ցայտուն ազդակներին, որոնք 

նպատակին վերաբերող հատկանիշներ ունեն:  

 

Ուշադրության կամային վերահսկումը  

Ինչպես նշեցինք, կամային վերահսկումը սովորաբար սահմանվում 

է՝ որպես նպատակային ուշադրություն, և Յարբուսը ցույց տվեց, թե ինչպես 

են աչքերի շարժումները տարբերվում՝ կախված տարբեր 

առաջադրանքներից․  մասնակիցները աչքերի սևեռումները՝ գեյզերը, 

տեղաշարժում էին այնտեղ, որտեղ տեղեկատվություն կար իրենց 

առաջադրանքը լուծելու համար, այսինքն՝ առաջադրանքի նշանա-

կալիությունը  համարվել է ուշադրություն գրավող գործոն և գործածվել  

տեսողական ուշադրության հաշվողական մոդելներում։  

Հետազոտվողները որոշակի պրակտիկա ունենալուց հետո 

սովորում են տարբերել առաջադրանքը լուծելու համար նշանակալի 

ազդակները ոչ նշանակալիներից: Այս պրոցեսի համար բարենպաստ խթան 

կարող է լինել կոնկրետ ազդակին արձագանքելու արդյունքում ստացված 

պարգևի արժեքը։  

Աչքերի շարժի ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ մաս-

նակիցները սովորել են ներգրավվել իրենց համար կարևոր իրա-

դարձություններին բնական միջավայրում, և  որ  ժամանակահատվածը 

առաջին ֆիքսման համար կրճատվում է, երբ մասնակիցներն ավելի լավ 

են ծանոթանում առաջադրանքին: 

Ուշադրության վրա «փորձագիտական էֆեկտի» դիտարկումը 

նույնպես ուշագրավ է: Ուսումնասիրություններից պարզ է դառնում, որ 

փորձագետները, ի տարբերություն սկսնակների, ունեն ֆիքսման ավելի 

մեծ տևողություն ու ավելի շատ ֆիքսումներ նշանակալի շրջանների 

վրա, ավելի քիչ ֆիքսումներ ոչ նշանակալի շրջանների վրա և ավելի 

երկար սեքեյդներ (Saccades՝  աչքի թռիչքաձև շարժումներ 2 կամ 

ավելի ֆիքսումների միջև, տևողությունը՝ մինչև 100 մվրկ) ու ավելի 

փոքր տևողություն նշանակալի շրջանների առաջին ֆիքսման վրա:  



71 
 

Համանման կերպով ընթերցանության փորձը կապված է ավելի 

երկար սեքեյդների, ֆիքսման ավելի կարճ տևողության ու ավելի քիչ կրկնվող 

ֆիքսումների հետ (մեկ բառի վրա ընկած ֆիքսման ժամանակահատվածը՝ 

մոտավորապես 40 մվրկ)։ Այս փորձը նրա մասին է, թե ինչպես է ուսուցումը 

ազդում ուշադրության վրա: Ուսուցման էֆեկտները պետք է մեծացնեն 

որոշում կայացնելու արդյունավետությունը խնդիրը լուծելու համար 

նշանակալի ազդակների վրա ավելի շատ ֆիքսումների միջոցով և ոչ 

նշանակալի ազդակների վրա ավելի քիչ ֆիքսումների, ինչպես նաև 

ազդակներին ավելի արագ  հակազդելու միջոցով:   

 

Ուշադրությունը և աշխատանքային հիշողությունը 

(կարճատև հիշողություն) 

Նախ կարճ անդրադարձ կատարենք հիշողության վերաբերյալ 

կարևորագույն փաստերին։ 

Î³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ Ñ³í³ùáõÙ ¿ Ýáñ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ: 

ºñÏ³ñ³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ Ïáõï³ÏáõÙ ¿ áÕç ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ, áñÁ Ù»Ýù 

Ñ³í³ù»É »Ýù »ñÏ³ñ ï³ñÇÝ»ñÇ ÁÝÃ³óùáõÙ, ¨ áñÁ Ý»ñÃ³÷³Ýó»É ¿ Ù»ñ 

·Çï³ÏóáõÃÛáõÝ Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ßÝáñÑÇí: Ð³Ù»Ù³ï»Éáí 

Ï³ñ×³ï¨ ¨ »ñÏ³ñ³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÁ` Ï³ñ»ÉÇ ¿ ³ë»É, áñ 

Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝáõÙ Ù»Ýù §³åñáõÙ »Ýù¦, ÇëÏ »ñÏ³ñ³ï¨ ÑÇßá-

ÕáõÃÛáõÝáõÙ å³ÑáõÙ »Ýù ·Çï»ÉÇùÝ»ñ: Î³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝáõÙ å³Ñ-

å³ÝíáÕ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ å»ïù ¿ ÷áË³Ï»ñåíÇ Ï³Ù ÙÇ³íáñíÇ »ñÏ³-

ñ³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³ÝÁ, »Ã» Ù»Ýù å³ïñ³ëïíáõÙ »Ýù Ñ»ï³·³ÛáõÙ ³ÛÝ 

û·ï³·áñÍ»É: ²Û¹ ÷áË³Ï»ñåáõÙÁ ëáíáñ³µ³ñ ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ ³é³ÝÓÇÝ 

ù³ÛÉ»ñÇ ï»ëùáí: ºÝÃ³¹ñíáõÙ ¿, áñ ýÇùëÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ 

Ùï³Ñ»ïùÇ ·áÛáõÃÛ³Ý ÙÇ Ó¨Ç ÷áË³ñÇÝáõÙÁ ÙÛáõëáí: àñáß Ñ»ï³½áïáÕÝ»ñÇ 

Ï³ñÍÇùáí, Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ù»ç Ñ»ïùÁ å³ÑíáõÙ ¿ ÙÇ ù³ÝÇ 

í³ÛñÏÛ³ÝÇó ÙÇÝã¨ ÙÇ ù³ÝÇ Å³Ù, ÇëÏ »ñÏ³ñ³ï¨áõÙ` ÙÇ ù³ÝÇ Å³ÙÇó ÙÇÝã¨ 
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ÙÇ ù³ÝÇ ûñ, áñÇó Ñ»ïá ³ÝóÝáõÙ ¿ Ùßï³Ï³Ý å³Ñå³ÝÙ³Ý: ²ÛÉ 

å³ïÏ»ñ³óáõÙÝ»ñÇ Ñ³Ù³Ó³ÛÝ` Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝáõÙ Ñ»ïùÁ ·ïÝíáõÙ 

¿ ÙÇ ù³ÝÇ í³ÛñÏÛ³Ý, ÇëÏ »ñÏ³ñ³ï¨áõÙ` ÙÇ ù³ÝÇ í³ÛñÏÛ³ÝÇó ÙÇÝã¨ ÙÇ 

ù³ÝÇ ï³ñÇ: Î³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý ÑÇÙÝ³Ï³Ý µÝáõÃ³·ñÇãÝ»ñÝ »Ý. 1. 

Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÝ ³ÝÑñ³Å»ßï ÷áõÉ ¿ Ñ»ïùÇ` »ñÏ³ñ³Å³ÙÏ»ï 

ÑÇßáÕáõÃÛáõÝ ³ÝóÝ»Éáõ Ñ³Ù³ñ, 2. Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý µáí³Ý¹³-

ÏáõÃÛáõÝն ³ñ³· Ù³ñáõÙ ¿, Ï³ñáÕ ¿ ù³Ûù³Ûí»É ï³ñµ»ñ ³ÝÑÇß³Ï³Ý 

(³ÙÝ»ëïÇÏ³Ï³Ý) ³½¹»óáõÃÛáõÝÝ»ñÇ Ý»ñùá, Ñ»ßïáõÃÛ³Ùµ ÷áË³ÝóíáõÙ ¿ 

»ñÏ³ñ³Å³ÙÏ»ï ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý, 3. Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Í³í³ÉÁ 

ë³ÑÙ³Ý³÷³Ï ¿: ºñÏ³ñ³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ µÝáõÃ³·ñíáõÙ ¿ ³ÝÁÝ¹Ñ³ï, 

³Ýëå³é Í³í³Éáí: 

 

Հիշողության ձևերը 

Բ³óÇ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý í»ñÁ Ý»ñÏ³Û³óí³Í Ó¨»ñÇ (Ï³ñ×³ï¨ ¨ 

»ñÏ³ñ³ï¨) ï³ñµ»ñ³ÏáõÙÇó` ·áÛáõÃÛáõÝ áõÝÇ Ý³¨ ¹³ë³Ï³ñ·áõÙ, áñÝ 

³é³ÝÓÝ³óÝáõÙ ¿ ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÝ ³å³ÑáíáÕ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á ¨ 

Çñ³¹³ñÓáõթÛáõÝներն áõ ÷³ëï»ñÝ ³å³ÑáíáÕ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á` 

µ³é»ñÇ, ¹»Ùù»ñÇ ¨ ³ÛÉÝÇ Ùï³å³ÑÙ³Ùµ: 

¸»ÏÉ³ñ³ïÇí Ï³Ù ¿ùëåÉÇóÇï³ÛÇÝ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÝ ³å³ÑáíáõÙ ¿ 

ûµÛ»ÏïÝ»ñÇ, Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÇ, ¿åÇ½á¹Ý»ñÇ Ùï³å³ÑáõÙÁ: ¸³ ¹»Ùù»ñÇ, 

Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ï»Õ»ñÇ, ³é³ñÏ³Ý»ñÇ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÝ ¿: 

ÐÇßáÕáõÃÛ³Ý áõëáõÙÝ³ëÇñíáÕ Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÁ ï³ñµ»ñ Ï»ñå »Ý 

Ï³åí³Í ·Çï³ÏóáõÃÛ³Ý Ñ»ï: ¸»ÏÉ³ñ³ïÇí ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ ·Çï³Ïó³Ï³Ý ¿: 

²ÛÝ Ñëï³Ï ¨ Ù³ïã»ÉÇ Ñ³ßí»ïíáõÃÛáõÝ ¿ ³å³ÑáíáõÙ ³ÝóÛ³É ³ÝÑ³ï³Ï³Ý 

÷áñÓÇ Ù³ëÇÝ: ÀÝÃ³ó³Ï³ñ·³ÛÇÝ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ Ï³ñáÕ ¿ í³ñùáõÙ 

¹ñë¨áñí»É ³Ý·Çï³Ïó³µ³ñ: Դրանք տարբերվում են նաև ձևավորման 

արագությամբ:  ԷùëåÉÇóÇï³ÛÇÝ áõëáõóáõÙÁ ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ ³ñ³·, »ñµ»ÙÝ 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý Ñ»Ýó ³é³çÇÝ ÇëÏ ïñ³Ù³¹ñáõÙÇó Ñ»ïá, Ùï³å³ÑíáõÙ ¿ 

³ÝÙÇç³å»ë ¨ ÁÝ¹ÙÇßï` Å³Ù³Ý³ÏÇ, Çñ³¹³ñÓáõÃÛ³Ý ï³ñ³Í³Ï³Ý 

ã³÷³ÝÇßÝ»ñÇ ýÇùëÙ³Ùµ, ÇÝãÁ Ù³ñ¹áõÝ ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝ ¿ ï³ÉÇë 
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ï³ñµ»ñ»É Í³ÝáÃ ¨ ³ÝÍ³ÝáÃ Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÁ: ºí ÁÝ¹Ñ³Ï³é³ÏÁ, 

ÇմåÉÇóÇï³ÛÇÝ áõëáõóáõÙÝ ³í»ÉÇ ¹³Ý¹³Õ ¿ ÁÝÃ³ÝáõÙ ¨, ÇÝãå»ë 

å³ÛÙ³Ý³Ï³Ý é»ýÉ»ùëÇ ëï»ÕÍÙ³Ý ¹»åùáõÙ, å³Ñ³ÝçáõÙ ¿ ½áõ·³ÏóíáÕ ¨ 

Ñ³×³Ë Ñ»ï¨áÕ³Ï³Ýáñ»Ý ·áñÍáÕ ·ñ·éÇãÝ»ñÇ ÏñÏÝáõÃÛáõÝ: 

ÀÝÃ³ó³Ï³ñ·³ÛÇÝ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ ¿íáÉÛáõóÇ³ÛÇ ÁÝÃ³óùáõÙ, Ñ³í³Ý³µ³ñ, 

³í»ÉÇ í³Õ ¿ ½³ñ·³ÝáõÙ, ù³Ý ¹»ÏÉ³ñ³ïÇíÁ: ²ÛÝ ³å³ÑáíáõÙ ¿ 

Ñ³ñÙ³ñվáÕ³Ï³ÝáõÃÛáõÝ ·áÛáõÃÛ³Ý áñáß³ÏÇ å³ÛÙ³ÝÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³Ùµ: 

ÀÝÃ³ó³Ï³ñ·³ÛÇÝ Ï³Ù ÇմåÉÇóÇï³ÛÇÝ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ ·áñÍá-

ÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÝ ¿: ²ÛÝ Ý»ñÏ³Û³óí³Í ¿ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý 

ÑÙïáõÃÛáõÝÝ»ñáí, í³ñùÇ é³½Ù³í³ñáõÃÛ³Ùµ, ¹³ë³Ï³Ý å³ÛÙ³Ý³Ï³Ý 

é»ýÉ»ùëÝ»ñáí։ 

¸»ÏÉ³ñ³ïÇí ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ù»ç Ñ»ïùÁ Ï³ñáÕ ¿ å³Ñå³Ýí»É 

ï³ñÇÝ»ñáí, ÙÇÝã¹»é ÁÝÃ³ó³Ï³ñ·³ÛÇÝ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÝ, ³é³Ýó Ñ³Ù³-

å³ï³ëË³Ý ³Ùñ³óÙ³Ý, Ñ³ÏáõÙ áõÝÇ Ù³ñ»Éáõ` Áëï å³ÛÙ³Ý³Ï³Ý 

é»ýÉ»ùëÇ Ù³ñÙ³Ý ëÏ½µáõÝùÇ: 

ÐÇßáÕáõÃÛ³Ý Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ý ³å³ÑáííáõÙ ¿ áõÕ»ÕÇ 

ï³ñµ»ñ Ï³éáõÛóÝ»ñáí: 

àñå»ë ó³ÝÏ³ó³Í µáí³Ý¹³ÏáõÃÛ³Ý ¹»ÏÉ³ñ³ïÇí ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý 

áõÕ»Õ³ÛÇÝ ÑÇÙù (ëáõµëïñ³ï)` ÙÇ ß³ñù Ñ»ï³½áïáÕÝ»ñ ¹Çï³ñÏáõÙ »Ý 

ùáõÝù³ÛÇÝ µ³ÅÇÝÝ»ñÇ ÙÇç³ÛÇÝ Ù³ë»ñÁ (medial temporal lobe-MTL), áñáÝù 

Ý»ñ³éáõÙ »Ý ÑÇåáÏ³ÙåÁ (հանդես է գալիս երկարատև հիշողության 

կառավրչի դերում), ¿ÝÃáñÇÝ³É áõ ßáõñçÑÇåáÏ³Ùå³ÛÇÝ Ï»Õ¨Á, ¨ ï»ë³ÃÙµÇ 

Ï³éáõÛóÝ»ñÁ (ÙÇç³ÛÇÝ Ù»çù³ÛÇÝ (Ù»¹Çá¹áñ½³É) ÏáñÇ½Ý»ñÁ, ³é³ç³ÛÇÝ 

ÏáñÇ½Ý»ñÁ), åïÏ³Ó¨ Ù³ñÙÇÝ-ï»ë³ÃÙµ³ÛÇÝ áõÕÇÝ: 

Î³Ëí³Í ÁÝÃ³ó³Ï³ñ·³ÛÇÝ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý ï»ë³ÏÇó` ÁÝ¹·ñÏíáõÙ »Ý 

áõÕ»ÕÇ ½·³Û³Ï³Ý (ï»ëáÕ³Ï³Ý, ÉëáÕ³Ï³Ý ¨ ³ÛÉ) ¨ ß³ñÅáÕ³Ï³Ý 

Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÁ, áñáÝù ³å³ÑáíáõÙ »Ý Ï³ï³ñíáÕ ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ áõ 

ÑÙïáõÃÛáõÝÝ»ñÇ Ûáõñ³Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÁ: 

Աչքի և մտքի միջև փոխհարաբերակցությունը (Eye-mind 

assumption) կարևորագույն տեսություններից է,  որ նշանակալի ազդե-
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ցություն է ունեցել ակնագրության հիման վրա որոշումների կայացման 

ուսումնասիրություններում: Տեսությունը առաջարկում է  պատճառա-

հետևանքային ուժեղ կապ աշխատանքային հիշողության և ուշադրության 

միջև: Այս մոտեցմամբ ցույց է տրվում, որ առաջադրանքի դժվարության 

(օրինակ՝ աշխատանքային հիշողության ծանրաբեռնվածությունը) մեծա-

ցումից գծային կերպով աճում է ֆիքսումների քանակը կամ տևողությունը: 

Թեև աչքի և մտքի միջև փոխհարաբերակցությունը ընդհանուր 

առմամբ հաստատվել է, այնուամենայնիվ խնդիրների լուծման վերջին 

ուսումնասիրությունները ցույց են տվել, որ ուշադրության և աշխա-

տանքային հիշողության միջև կապը չի կարող պարզապես նկարագրվել  

որպես գծային ֆունկցիա:  

Մասնակիցները հաճախ օգտագործում են ֆիքսումները՝ որպես 

«արտաքին հիշողություն»՝ այդպիսով նվազեցնելով աշխատանքային 

հիշողության պահանջարկը: Այսպիսով, մասնակիցները կիրառում են «Ճիշտ 

ժամանակին (Just-in-time)» ռազմավարությունը, այն է՝  նշանակալի տեղե-

կատվության ֆիքսումներ՝ երբ անհրաժեշտ է:  

«Ճիշտ ժամանակին» ռազմավարությունը տեսողական համակարգի 

հիմնական ֆունկցիոնալ հատկանիշներից է, քանի որ այն նվազագույնի է 

հասցնում աշխատանքային հիշողության պահանջարկը՝ օգտագործելով 

հասանելի արտաքին տեղեկատվությունը։ Ավելին․ երբ մեծանում է «Ճիշտ 

ժամանակին»  ռազմավարության կիրառման պահանջարկը, մասնակիցները 

հիմնվում են աշխատանքային հիշողության գործածության վրա։  

Ազդակների միջև ֆիզիկական հեռավորության մեծացմանը զուգա-

հեռ՝ «Ճիշտ ժամանակին» ռազմավարության պահանջարկը մեծանում է, 

ուստի գլխի շարժումը տարածության մեջ պետք է ավելի մեծ անկյունով լինի,  

որպեսզի ազդակը կրկին  ֆիքսվի: Եվ հակառակը․ աշխատանքային 

հիշողության պահանջարկի աճը (օրինակ՝ ստեղծվում է կոնկրետ տեղանք 

կամ երևույթ հիշելու անհրաժեշտություն) հանգեցնում է ճիշտ ժամանակին 

ֆիքսումների ավելի մեծ կախվածության, իսկ աշխատանքային հիշողության 
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պահանջարկի նվազմանը զուգահեռ՝ նվազում են նաև «Ճիշտ ժամանակին»  

ֆիքսումները:  

Այս ուսումնասիրությունները ոչ միայն ենթադրում են, որ «Ճիշտ 

ժամանակին» ռազմավարությունը տեսողական համակարգի հիմնական 

ֆունկցիոնալ առանձնահատկություններից է, այլ նաև կարող է գոյություն 

ունենալ գործառնական այլ համակարգ, որը ձգտում է նվազագույնի 

հասցնել պրոցեսների պահանջարկն ընդհանրապես: Այս մեխանիզմը 

կարող է պատասխանատու լինել ֆիքսումների և աշխատանքային 

հիշողության միջև փոխզիջումների համար՝ կախված նրանից, թե որն է 

ավելի արդյունավետ․ տեղեկատվությունը դուրս բերել աշխատանքային 

հիշողությունի՞ց, թե՞ շրջակայքից:  

Աշխատանքային հիշողության և ուշադրության հարաբերակ-

ցության միջև մեկ այլ կարևոր ասպեկտ կապված է այն տեղեկատվության 

հետ, որը դուրս է բերվում և կոդավորվում ֆիքսման ընթացքում: 

Գործածելով «կուրություն փոփոխությունների հանդեպ»  (Change blindness` 

ընկալման ֆենոմեն, որն ի հայտ է գալիս, երբ տեսողական ազդակի վրա 

(օրինակ՝ նկար) փոփոխություն է արվում, և հետազոտվողը չի նկատում այն) 

փորձարարական պարադիգման՝ ցույց է տրվել, որ մասնակիցները ֆիքսման 

ընթացքում կոդավորում են օբյեկտների՝ միայն սահմանափակ քանակի 

հատկանիշներ, և որ դրանք կախված են մասնակցի՝ տվյալ պահին ունեցած 

նպատակից: Օրինակ՝ տեղեկա-տվությունը, որը վերաբերում է գույնին, 

կարող է կոդավորվել մի ֆիքսման ընթացքում, կամ օբյեկտի կառուցվածքին` 

հաջորդի ընթացքում:  

Ուշադրության և աշխատանքային հիշողության մասին բացա-

հայտումները՝ կապված որոշում կայացնելու հետ, ունեն հնարավոր մի քանի 

հետևանքներ: Նախ, ինչպես արդեն նշեցինք, ֆիքսումները կարող են 

նվազեցնել աշխատանքային հիշողության պահանջարկը՝ ծառայելով որպես 

արտաքին հիշողություն։ Կոդավորելով ազդակի տեղանքը՝ որոշում 

կայացնողները կարող են կրկին ֆիքսել ազդակն այն պահին, երբ լինի դրա 

անհրաժեշտությունը որոշում կայացնելու առաջադրանքի համար։ Օրինակ՝ 
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իմանալով գնապիտակի տեղը՝ սպառողը գուցե անտեսի այն, մինչև որ 

որոշում կայացնելիս այն պետք գա (օրինակ՝ սիրելի բրենդը այլ բրենդի հետ 

համեմատելիս):   

Առաջադրանքները, որոնք որոշում կայացնելու համար պահանջում 

են գիտակցական պրոցեսներ (օրինակ՝ ռիսկային խաղերի ժամանակ, երբ 

կա անսպասելի արդյունքի հավանականություն), կարող են դրդել ավելի շատ 

ռազմավարական, այսպես կոչված՝ «վերաֆիքսումների»՝ աշխատանքային 

հիշողության պահանջարկը նվազեցնելու համար: Եվ հակառակը․ 

ուշադրության պահանջը մեծացնելով՝  կթուլանան ճիշտ ժամանակին 

ֆիքսումները, և կմեծանա աշխատանքային հիշողության աշխատանքը: Սա 

կարող է նշանակել, որ որոշում կայացնելու առաջադրանքներում, երբ 

ազդակների միջև հեռավորությունը մեծ է, և վիզուալ խմբավորումը՝ բարդ, 

հավանականությունը մեծ է, որ աշխատանքային հիշողության աշխատանքի 

պահանջարկը կմեծանա: 

 

Ուշադրության և աչքի շարժման ամփոփում 

1. Աչքի շարժումը որոշում կայացնելիս վերահսկվում է և՛ կամային, և՛ 

ոչ կամային պրոցեսներով։ 

2. Ուսուցումը էականորեն ազդում է ֆիքսումների արագության և 

ճշգրտության վրա։ 

3. Որոշում կայացնողների մոտ տեղի են ունենում փոխզիջումներ 

աշխատանքային հիշողության և ֆիքսումների միջև։ 
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Որոշման տեսությունները 

Խոսենք որոշման 4 տեսությունների մասին, որոնք կապված են  

ուշադրության հետ որոշում ընդունելիս, քննարկենք դրանց ենթա-

դրություններն ու կանխատեսումները: 

 

Ռացիոնալ մոդել 

Ըստ ռացիոնալ կամ նեոդասական մոդելի՝ մարդը որոշում է 

կայացնում՝ հիմնված ամբողջական և նշանակալի տեղեկատվության վրա, և 

այս պրոցեսից կարելի է ենթադրել, որ որոշում կայացնողը պետք է 

անխուսափելիորեն ներգրավվի  նշանակալի տեղեկատվությանը՝ առանց 

ներքին և արտաքին գործոնների ազդեցության:  

Ռացիոնալ մոդելը համարվում է մարքեթինգի և էկոնոմիկայի 

հիմնական մոդելներից մեկը, իսկ նրա առաջնային գործառույթը սպառողի 

ընտրությունը կանխատեսելն է։ Մոդելի ամենատարածված գործածությունը 

կառուցվածքային մոդելավորման մեջ է (ծանոթանալու համար տեսեք 

Hensher, Rose & Greene 2005), որը սովորաբար անտեսում է որոշման 

պրոցեսը` կենտրոնանալով տեղեկատվություն-ընտրություն փոխհա-

րաբերակցության վրա:  Ռացիոնալ մոդելն ունի նաև կարևոր դիտարկում 

նախընտրության և ընտրության մասին․ ըստ մոդելի՝ մարդիկ ունեն ստաբիլ 

նախընտրություններ, և սրանք բացահայտվում են իրենց որոշումների 

միջոցով: Նախընտության ստաբիլության ենթադրությունն օգնում է, որ 

կառուցվածքային մոդելը՝ որպես կանխատեսման գործիք, կիրառվի 

քաղաքականության մեջ և մարքեթինգում:  

Ռացիոնալ մոդելից արվում է 2 ենթադրություն․ 

1. Տեղեկատվության յուրացումն ամբողջական է, և ոչ մի 

տեղեկատվություն չի անտեսվում, բոլորը ֆիքսված են (Strong 

rational model)։ 
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2. Տեղեկատվության յուրացումը թերի է, և դետալները 

կառուցվածքային մոդելում հաշվի առնված չեն` պայմանավորված 

դրանց հաճախականության մակարդակով (Relaxed rational model): 

 Ռացիոնալ և մյուս բոլոր մոդելների ենթադրությունների ժխտում-

ները կամ հաստատումները կարող եք  տեսնել Աղյուսակ 1-ում։ 

 

Սահմանափակ ռացիոնալության մոդել 

Այս մոդելը ռացիոնալից տարբերվում է գիտակցական կարողության 

սահմանափակումներով և առաջ է բերում այն միտքը, որ ամբողջական և 

նշանակալի տեղեկատվություն կիրառելու հետ կապված ենթադրությունը չի 

կարող ճիշտ լինել, երբ որոշում կայացնողը հայտնվում է ընտրություններով 

լի միջավայրում, որը գերազանցում է իր պրոցեսային կարողությունը: 

Ամբողջական տեղեկատվության կիրառության փոխարեն սահմանափակ 

ռացիոնալության մոդելը առաջարկում է այն միտքը, որ որոշում կայացնողը 

առաջնահերթությունը տալիս է այն տեղեկատվությանը, որին պետք է 

ներգրավվի։ 

Առաջնահերթություն տալը կատարվում է էվրիսիտկաներ կամ 

որոշման ռազմավարություններ ընտրելու միջոցով, որոնք ծառայում են 

որպես մտավոր կարճ ճանապարհներ որոշում ընդունելու համար: Այսինքն՝ 

էվրիստիկաները մտավոր կարճ ճանապարհներ են, որոնք հեշտացնում են 

գիտակցական աշխատանքը և որոշում կայացնելու պրոցեսը: Էվրիստիկան 

կարող է լինել դյուրանցում, որը թեթևացնում է ճանաչողական «բեռը» 

որոշում կայացնելիս:  

Ներկայացնելով տարբեր էվրիստիկաներ՝ սահմանափակ ռացիո-

նալության մոդելը տալիս է այն հարցի պատասխանը, թե  ինչպես է 

հնարավոր օպտիմալացնել որոշումը, երբ ճանաչողական կարողությունը 

սահմանափակ է:  

Էվրիստիկաներով պայմանավորված՝ կարևոր կանխատեսումներ 

են արվել, որոնց արդյունքում պարզվել է, որ որոշում կայացնելու հիմքում 

ընկած էվրիստիկաները հիմնված են ուշադրության բաշխման վրա: Այս 
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հետևությունն արվել է` չափելով տեղեկատվական պարզագույն  պրոցեսներ, 

ինչպիսիք են տեղեկատվության ձեռքբերումը, ժամանակի ծախսը մեկ 

միավոր տեղեկատվության վրա, յուրաքանչյուր այլընտրանքի վրա 

ժամանակի ծախսի համամասնության շեղումները և այլն: 

Սահմանափակ ռացիոնալության մոդելի եզրահանգումները՝ 

կապված ուշադրության հետ․ 

1. Որոշում կայացնողի կողմից կիրառված կոնկրետ էվրիստիկան է 

որոշում տեսողական ուշադրությունը։ 

2. Յուրաքանչյուր էվրիստիկա ուշադրության բաշխման արդյունք է։ 

3. Ուշադրության բաշխումից հնարավոր է հետևություն անել դրա 

հիմքում ընկած էվրիստիկաների վերաբերյալ։ 

 

Փաստերի հավաքագրման մոդել 

Փաստերի հավաքագրման մոդելը ենթադրում է, որ որոշում 

կայացնողն  այլընտրանքը ֆիքսելիս դրա օգտին փաստեր է հավաքագրում, 

իսկ հավաքագրման արագությունը կախված է տվյալ այլընտրանքի 

արժեքից՝ ընտրության շարքում առկա մյուս այլընտրանքերի համեմատ, ինչն 

էլ սահմանվում է՝ որպես կողմնակալության գործակից (bias rate): Որոշումն 

ընդունվում է, երբ հավաքագրված փաստը այլընտրանքներից մեկի համար 

բավարար շեմին է հասնում: 

Փաստերի հավաքագրումը սպառողի՝ գնումներ կատարելու 

որոշման մեջ ներառում է 2 հատկանիշ՝ ապրանք և գին, երբ սպառողը 

պետք է որոշի հրաժարվել ապրանքից կամ ընդունել այն: Այս 

ընդհանրացումից կարելի է կանխատեսել, որ ապրանքը և գինը մրցում են 

կայացվելիք որոշման վրա ազդելու համար։ Ֆիքսվելով ավելի շատ գնի վրա՝ 

սպառողը կհրաժարվի ապրանքի ձեռքբերումից, մինչդեռ ֆիքսվելով ավելի 

շատ ապրանքի վրա՝ հավանաբար այն գնելու որոշում  կկայացնի: Ի 

հավելումն ուշադրության և ընտրության մոդելի եզրահանգումներին՝ 

հետևում են մի քանի այլ կանխատեսումներ ևս՝ կապված տեսողական 

ուշադրության և որոշում կայացնելու հարաբերակցության հետ: 
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1. Ֆիքսումների պրոցեսը ստոխաստիկ է, և ֆիքսումները 

այլընտրանքներին վերագրվում են փոփոխական օրինա-

չափությունով։  

2. Ֆիքսումների օրինաչափությունը չպետք է փոփոխվի որոշման 

պրոցեսում, քանի որ  ֆիքսման պրոցեսը ստոխաստիկ է:  

3. Վերջին ֆիքսման տևողությունը պետք է լինի ավելի կարճ, քան 

միջին ֆիքսմանը, քանի որ այն ընդհատվում է, երբ հասնում է 

շեմին։ 

4. Վերջին ֆիքսումը դեպի ընտրված այլընտրանքն է։ 

5. Գոյություն ունի ընտրության կողմնակալություն առաջինը և 

վերջինը ֆիքսված  այլընտրանքների օգտին, քանի որ սրանք ավելի 

շատ փաստեր են հավաքագրել։ 

6. Հավաքագրված փաստերն են որոշում ընտրությունը։ 

7. Յուրաքանչյուր պրոցես, որը արտաքին ազդեցությամբ միջամտում 

է այլընտրանքի նկատմամբ փաստերի հավաքագրմանը, կհանգեցնի 

այդ այլընտրանքի օգտին կայացրած որոշման կողմնակալությանը։ 

8. Որոշում կայացնելու համար անհրաժեշտ տեղեկատվության 

ընտրանքը մեծանում է, քանի որ տարբերակներն աստիճանաբար 

նմանվում են իրար։ 

 

Որոշումների կայացման երկփուլային մոդելը 

Այս մոդելը ունի երկակի պրոցեսի բաղադրիչ, որտեղ առաջնային 

ցանցը (կամ նեյրոնային ցանց) ներկայացնում է ավտոմատ որոշման 

պրոցեսները, այն ակտիվանում է առաջինը, և միայն այն իրավիճակներում, 

երբ նրա գործողությունը «ձախողվում է», ակտիվանում է երկրորդային 

ցանցը։ Իսկ երկրորդային ցանցն արդեն գիտակցական պրոցես է 

պահանջում, այսինքն՝ հստակ տեղեկատվության որոնման ավելի 

կանխամտածված և ռազմավարական գործողություններ: 

Առաջնային ցանցի ակտիվության մակարդակը մասամբ որոշվում է 

միջավայրի ընդգծված օբյեկտներով և անձի պահանջմունքներով: 
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Հետևաբար ոչ կամային պրոցեսների ազդեցությունը որոշումների 

կայացման վրա հայտնի է, և քանի որ ընդգծված այլընտրանքներն ունեն 

սկզբնական ակտիվացման ավելի բարձր մակարդակ, հավանականությունը 

մեծ է, որ դրանք կընտրվեն: 

Այսպիսով, երկփուլային մոդելը ուշադրության բաշխման մասին 

ունի երկու ենթադրություն, երբ որոշումները հիմնված են առաջնային 

ցանցի վրա: Առաջինը` տեղեկատվության ընկալումը հիմնականում 

բաղկացած է տեղեկատվության զննումից, ինչը հանգեցնում է կանխա-

տեսման, որ ֆիքսման տևողությունը պետք է հաստատուն մնա կարճ (<250 

մվրկ) ֆիքսումներից բաղկացած որոշման կայացման ողջ ընթացքում: 

Երկրորդը` ուշադրությունը նախընտրորեն ուղղորդվում է դեպի ակ-

տիվության ավելի բարձր մակարդակով տեղեկատվություն` այսպիսով 

մեծացնելով հավանականությունը, որ որոշում կայացնողը կֆիքսի ընտրված 

այլընտրանքը որոշման պրոցեսի վերջում: 

Այս մոդելից կարող են դուրս բերել  հետևյալ դրույթները 

1. Տեղեկատվության ձեռքբերումը հիմնականում բաղկացած է 

տեղեկատվության զննումից, որն արտացոլվում է նույնիսկ մեկ 

ֆիքսման ընթացում։ 

2. Այդ պահին ընդգծված հատկանիշը, օրինակ՝ կարևոր հատկանիշը 

կամ նախընտրած այլընտրանքը որոշման կայացման պրոցեսում  

ուշադրություն է գրավում։ 

3. Որոշում կայացնելու համար անհրաժեշտ տեղեկատվության 

ընտրության շարքը մեծանում է, քանի որ տարբերակներն 

աստիճանաբար նմանվում են իրար։ 

4. Ընդգծված այլընտրանքները գրավում են ավելի շատ ուշադրություն, 

և ավելի հավանական է, որ կընտրվեն։ 
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Աչքերի շարժման արդյունքները որոշում կայացնելիս 

Մեթոդներ 

Անդրադառնանք մանրամասն ուսումնասիրություններին  

ընտրության և որոշման կայացման մասին՝ գործածելով ակնագրության 

մեթոդաբանությունը։  

 

Ազդակներից հրահրված ուշադրություն 

Չնայած ոչ կամային պրոցեսների վերաբերյալ մի քանի 

տեսությունների հակառակ պնդումներին՝ ակնագրության ուսումնա-

սիրությունները ցույց են տվել, որ ազդակից դրդված ուշադրությունը մեծ դեր 

ունի որոշում կայացնելիս: Առանձնացվել է 4 կարևոր գործոն՝ ընդ-

գծվածություն (Saliency), մակերեսի չափս (Surface size), տեսողական 

խառնաշփոթ (Visual clutter), դիրք (Position):  

Դիրքի դասակարգման մասին հարկ է նշել, որ ուշադրությունը դեպի 

կենտրոն կամ վերին հատվածներ կարող է առաջ գալ տեսողական 

սովորություններից․ նման օրինակ է կարդալու՝ սովորություն դարձած 

օրինաչափությունը: Սա մասնակի որակավորում է դիրքի էֆեկտը՝ որպես 

նպատակից դրդրված էֆեկտ։ 

Բոլոր 4 գործոններն ազդում են ուշադրության վրա որոշում 

կայացնելիս` մեծացնելով կամ պակասեցնելով դեպի ազդակը ֆիքսումների 

հավանականությունը: 

 

Ընդգծվածություն 

Ուշադրության վրա ընդգծվածության էֆեկտի մասին 

ուսումնասիրություններ կատարվել են տարբեր ոլորտներում: Դրանցից 

պարզ է դառնում որ, օրինակ, վիզուալ ընդգծված այլընտրանքները 

խանութում ավելի հեշտ են ուշադրություն գրավում, կամ որ նշանակալի 

այնպիսի հատկանիշները, ինչպիսիք են ապրանքի պիտակները, ընդգծված 

լինելու դեպքում ավելի շատ են ուշադրություն գրավում։ Այս էֆեկտը 
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գործում է նաև վեբ կայքի ընդգծված էլեմենտների համար (օրինակ՝ վառ 

գույներով գովազդներ)։ 

 

Մակերեսի չափս 

Ուսումնասիրությունները պարզել են, որ մեծ գովազդները ավելի 

շատ են ուշադրություն գրավում: Ըստ մակերեսի չափսերի էֆեկտի՝ ցույց է 

տրվել, որ բրենդները, ունենալով ավելի մեծ տեսանելիություն խանութում, 

ավելի շատ են ուշադրություն գրավում և ունեն ընտրվելու ավելի մեծ 

հավանականություն: Մակերեսի չափսերի էֆեկտ հայտնաբերվել է նաև 

ապրանքի կոնկրետ հատկանիշների մակարդակով․ դետալը, որն ապրանքի 

վրա համեմատաբար ավելի մեծ տեղ է զբաղեցնում, շատ ավելի 

հավանական է, որ կֆիքսվի ու կունենա ազդեցություն որոշում կայացնելիս:  

 

Տեսողական խառնաշփոթ 

Սննդամթերքի օրինակով կատարված ուսումնասիրությունը ցույց է 

տվել, որ մասնակիցները քիչ են ուշադրություն դարձնում խառը 

դասավորությամբ ապրանքների պիտակներին։ Սա ենթադրում է, որ 

խառնաշփոթը մրցակցություն է առաջացնում մեծ թվով վիզուալ օբյեկտների 

միջև, հետևաբար անհատական հատկանիշներին քիչ ուշադրություն է 

բաժին հասնում։ Տեղեկատվական էլեմենտների քանակի մեծացումն էլ իր 

հերթին է մրցակցություն ստեղծում  ուշադրության համար՝ մեծացնելով 

ընտրության շարքը:  

 

Դիրք 

Ցուցափեղկի վերևի հատվածում ներկայացված ապրանքներն 

ավելի շատ են ուշադրություն գրավում, քան ներքևի հատվածում 

ներկայացվածները․ որոշում կայացնողը նախընտրում է կարդալ վերևից 

ներքև կամ ձախից աջ: Հատկանիշները կամ այլընտրանքները, որոնք 

գտնվում են ավելի մոտ ցուցափեղկի վերջին հատվածին, թե´ հորիզոնական, 
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թե´ ուղղահայաց դիտարկման ժամանակ գրավում են ավելի քիչ 

ուշադրություն:  

Խանութի դարակների կենտրոնում գտնվող բրենդները ավելի շատ 

են ուշադրություն գրավում, և ավելի հավանական է, որ կընտրվեն, քան 

դարակների ստորին հատվածին ավելի մոտ տեղադրված բրենդները: 

Այսպես կոչված՝ «Կենտրոնի դիրքի էֆեկտը» վիճելի է եղել այն առումով, որ 

դա կարող է արտեֆակտ լինել, որը առաջացել է մասնակիցների՝ Էկրանի 

կենտրոնին նայելու հակվածությունից, սակայն այս տեսակետը հետագայում 

ժխտվել է այն հիմնավորումով, որ այլընտրանքները ընտրության շարքի 

կենտրոնում գրավում են ավելի շատ ուշադրություն՝ անկախ նրանից՝ 

այլընտրանքների շարքը գտնվում են էկրանի մեջտեղում, թե աջ կամ ձախ 

կողմերում:  

Հետաքրքրական է՝ արդյոք կենտրոնի դիրքի էֆեկտը 

պայմանավորված է այն հանգամանքով, որ կենտրոնը ընտրության շարքի 

օպտիմալ դիտման կետն (ՕԴԿ) է բոլոր այլընտրանքներն աչքով 

անցկացնելու համար: Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ ՕԴԿ-ն գտնվում է 

հենց կենտրոնում, և այդ հատվածի ֆիքսումը նվազագույնին է հասցնում 

ճանաչողական ժամանակը: Սա նշանակում է, որ որոշում կայացնողի 

համար ավելի նպատակահարմար է ֆիքսել ընտրության շարքի կենտրոնը, 

կոդավորել ողջ տեսարանի էությունը կամ տեղեկատվության ընդհանուր 

պատկերը:  

 

Նպատակաուղղված ուշադրություն 

Ինչպես կանխատեսվել էր, նպատակաուղղված ուշադրությունն 

էական դեր ունի որոշման կայացման գործում: Հետազոտվել են դրա հետ 

կապված 5 կարևոր գործոններ. առաջադրանքի ցուցումներ, օգտա-

կարության էֆեկտ, էվրիստիկաներ, ուշադրության փուլեր և ուսուցման 

էֆեկտ:  

Առաջադրանքի ցուցումների էֆեկտը առաջ է գալիս 

փորձարարական ուղիղ մանիպուլյացիայից (որը շատ դեպքերում ճիշտ է 
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նաև էվրիստիկաների էֆեկտի համար), և արդյունքում մեծանում է 

ուշադրությունը դեպի նպատակաուղղված ազդակը:  

Օգտակարության էֆեկտը վերաբերում է այն դիտարկումներին, երբ 

մասնակիցները գերազանցապես ներգրավվում են իրենց համար կարևոր 

կամ օգտակար տեղեկատվության մեջ: Օգտակարության էֆեկտի միակ 

տարբերությունը էվրիստիկաներից և առաջադրանքի ցուցումների էֆեկտից 

այն է, որ սա ավելի շատ վերագրվում է անհատական տարբերություններին, 

իսկ մյուս երկուսը փորձարարական մանիպուլյացիանների հետևանք են: 

Ուշադրության փուլերի դիտարկումները ցույց են տալիս, որ որոշում 

կայացնելու առաջադրանքի ընթացքում կոնկրետ առաջադրանքի պահանջ-

ները հաճախ փոփոխվում են: Այդ պատճառով որոշում կայացնողը կարող է 

սկսել որոշում կայացնելու առաջադրանքը կամային մեկ նպատակով, 

օրինակ` դիտել այլընտրանքները, այնուհետև անցնել մեկ այլ նպատակի, 

օրինակ` նշանակալի հատկանիշների հիման վրա համեմատել այլընտ-

րանքները:  

Ավելին, ուսուցման էֆեկտի բացահայտումը ցույց է տալիս, որ 

որոշում կայացնելու առաջադրանքի պրակտիկան մեծացնում է կամային 

վերահսկումը (օրինակ՝ օգտակարության էֆեկտը): Ուսուցումը նաև 

մեծացնում է պրոցեսային արդյունավետությունը՝ այդպիսով քչացնելով 

ֆիքսումների ընդհանուր թիվը:  

 

Առաջադրանքի ցուցումներ 

Հետազոտողների մի խումբ ցուցադրել է առաջադրանքի կոնկրետ 

էֆեկտներ ուշադրության վրա՝ մանիպուլացնելով առաջադրանքի 

ցուցումները: Բոլոր հետազոտությունները կրկնում են Յարբուսի կողմից 

բացահայտածը․  տարբեր նպատակներով նույն ազդակը դիտելով՝ աչքի 

շարժման սկանավորման հետագիծը փոխվում է: 

Նմանօրինակ այլ ուսումնասիրություններ մանիպուլացրել են 

առաջադրանքի պահանջները՝ գործածելով մոտիվացիոն (օրինակ՝ ճշգրիտ 

պատասխան տալու մոտիվացիա) կամ հատուկ նպատակային վիճակներ, 
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ինչպիսին է, օրինակ, առողջության մոտիվացիան, որի արդյունքում 

ուշադրությունը գրավել է  նպատակի՝ առողջությանը վերաբերող տեղեկա-

տվությունը: Նկատվել են ավելի երկար տևողությամբ ֆիքսումներ, ֆիքսված 

հատկանիշների մեծ քանակ, տեղեկատվություն որոնելու համար ծախսված 

հավելյալ ժամանակ և հատկանիշների միջև անցումների քանակի աճ:  

Այսպիսով, հատուկ նպատակային մոտիվացիայի Էֆեկտը նման է 

առաջադրանքի ցուցումներ էֆեկտին: 

 

Օգտակարության էֆեկտ 

Օգտակարության էֆեկտը վերաբերում է այն դիտարկումներին, որ 

մասնակիցները հակված են սևեռել ուշադրությունը այն տեղեկատվությանը, 

որը իրենց որոշման համար ավելի մեծ կարևորություն կամ օգտա-

կարություն ունի։  

Oգտակարության էֆեկտը որոշում կայացնելիս աչքի շարժման 

ամենակարևոր  դիտարկումներից է, և ցուցադրվել է տարբեր առաջա-

դրանքների օրինակով։ 

Նախ գրանցվում են ընտրված այլընտրանքի ավելի շատ 

ֆիքսումներ, առաջին ֆիքսման ավելի մեծ տևողություն և ազդակի 

ֆիքսումների տևողությունների հանրագումարային ավելի մեծ արժեք, որը, 

ըստ էության, միջակայքային ֆիքսման տևողությունն է՝ մինչև այլ տեղանքի 

ֆիքսումը։ Ընտրված այլընտրանքի նկատմամբ ֆիքսումների մեծ քանակը 

պայմանավորված է միջակայքային տևողությունների երկարությամբ և 

դրանցից յուրաքանչյուրում ավելի շատ ֆիքսումներով: 

Միջակայքային ֆիքսումների տևողությունը արտացոլում է 

առաջադրանքին վերաբերող ազդակի դիֆերենցիալ կոդավորումը, մինչդեռ 

դրանց հաճախականությունն արտացոլում է համեմատության պրոցեսը: 

Մեծ կարևորության հատկանիշները բերում են ավելի շատ ֆիքսումների, և 

բարձր ակնկալվող արժեք ունեցող այլընտրանքներն ունեն ֆիքսումների 

ավելի մեծ քանակ ու տևողություն: 
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Շրջանակային էֆեկտները (Framing effects), ինչպիսիք են 

հավանականությունների արտահայտումը դրական կամ բացասական 

տերմիններով (օրինակ՝ ապրանքի գինը 20$ է, բայց ձևակերպվում է՝ 

«յուրաքանչյուր օր՝ ընդամենը 1$»), հակակշռելով կորուստը շահի նկատ-

մամբ, նույնպես ազդում են  ֆիքսումների քանակի և դրանց բաշխման վրա:  

Օգտակարության էֆեկտը նկատվում է նաև հիշողությունից 

տեղեկատվություն դուրս բերելու ժամանակ․ մասնակիցները ավելի երկար 

են նայել դատարկ տարածքներին, որտեղ նախկինում կարևոր դետալներ են 

տեղադրված եղել:  

Առաջադրանքի ցուցումները և անհատական հատկանիշները, 

օրինակ՝ անվճռականությունը կամ ձգտելու ունակությունը, սահմանա-

փակում են օգտակարության էֆեկտը: 

 

Էվրիստիկաներ  

Ինչպես կանխատեսվել է սահմանափակ ռացիոնալության մոդելով, 

տարբեր Էվրիստիկաներ ուղղորդում են դեպի ուշադրության որոշակի 

օրինաչափություններ: Մի շարք ուսումնասիրություններ, ուղղակիորեն 

մանիպուլացնելով էվրիստիկայի գործածությունը, ցույց են տվել դրա 

էֆեկտը: Այս մանիպուլյացիաները հիմնականում իրագործվել են` 

ծանոթացնելով մասնակիցներին ընտրության ազդակին: Նմանատիպ 

ճշգրիտ, ռացիոնալ և, հակառակը, հուզական որոշում կայացնելու փորձեր 

են կատարել ու դիտարկել են որոշում կայացնելու ավելի երկար 

ժամանակահատված, ֆիքսված տեղեկատվության ավելի մեծ չափաբաժին 

և ֆիքսումների ավելի համաչափ բաշխում հատկանիշների ճշգրտության 

պայմաններում։ Նման մոտեցմամբ մեկ այլ հետազոտություն, մանի-

պուլացնելով կանխամտածված և ինտուիտիվ որոշումները, բացահայտել է, 

որ կանխամտածված որոշումներ կայացնելիս ավելի շատ ֆիքսումներ, 

վերաֆիքսումներ և հատկանիշների միջև անցումներ են գրանցվում:  
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Բացահայտվել է, որ որոշում կայացնող վճռական անձինք, ի 

տարբերություն անվճռականների, ավելի հաստատուն են իրենց անցումային 

օրինաչափություններում ամբողջ որոշման ընթացքում: Չնայած որ 

ուսումնասիրությունները հավաստիորեն ցույց են տալիս էվրիստիկաների 

ազդեցությունն ուշադրության վրա, իրական գործածության ժամանակ 

ապացույցները պակաս համոզիչ են:  

Այս ուսումնասիրությունը հիմնվում է էվրիստիկաների  գործա-

ծության զուտ խոսքային մեկնաբանության վրա, այսինքն՝ հիմնավորվում է 

հետազոտվողների կողմից ներկայացված խոսքային հաշվետվություններով, 

որոնք կարող են անհուսալի լինել:  

Որպես ամփոփում՝ կարող ենք ասել, որ էվրիստիկաներն ունեն 

միանշանակ ազդեցություն ուշադրության օրինաչափությունների վրա, 

ինչպես ցույց են տվել առաջադրանքների հիման վրա կատարված 

ուսումնասիրությունները, սակայն համոզիչ չեն փաստերը, որոնք 

ապացուցում են այն պնդումը, թե որոշում կայացնողները գործածում են  

այնքան շատ էվրիստիկաներ, որքան տեսականորեն ակնկալվում է։  

 

Ուշադրության փուլեր 

Մի շարք ուսումնասիրություններ ցույց են տվել, որ որոշման 

ընթացքում ուշադրությունը կարող է սեգմենտավորվել տարբեր փուլերի՝ 

ընդհանուր դիտում, համեմատում և ստուգում: Առաջին և վերջին փուլերում 

այլընտրանքների վրա վերաֆիքսում չկա, բայց միջին փուլը բաղկացած է 

այլընտրանքների միջև համեմատություններից: 

Ցույց է տրվել, որ ընտրության առաջադրանքում առաջին 10-20 

ֆիքսումները ունեն կարճ ֆիքսումների (<150 մվրկ) ավելի մեծ տեսակարար 

կշիռ, ինչը նախնական որոնման կամ սկանավորման փուլն է։ Մեկ ուրիշ 

ուսումնասիրությամբ պարզվել է, որ առաջին և վերջին ֆիքսումները 

սովորաբար ավելի կարճ են, քան միջինը: 

Ելնելով կատարված բացահայտումներից և տեսական նկատա-

ռումներից՝  հավանական է թվում, որ որոշում կայացնողներն իրենց 
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որոշումները բաժանում են ուշադրության հաջորդական, փուլային 

առաջադրանքների, ինչպիսիք են ընդհանուր պատկերի դիտումը, 

համապատասխան այլընտրանքների որոնումը, համեմատումը, ընտրված 

այլընտրանքի ստուգումը։ 

 

Ոսուցման էֆեկտ 

Ուսումնասիրությունները հաստատել են ուսուցման ազդեցությունը 

որոշման վրա` ցույց տալով, որ մասնակիցները նվազեցնում են ֆիքսումների 

քանակը որոշում կայացնելու կրկնվող առաջադրանքների ընթացքում։ 

Կրկնվող ընտրության փորձերի ժամանակ մասնակիցները դառնում են 

ավելի ընտրողական՝ ունենալով իրենց համար կարևոր հատկանիշների 

(օրինակ՝ գնապիտակ, բրենդ) ավելի շատ ֆիքսումներ և աստիճանաբար 

մեծացնում են այլընտրանքային անցումները։ 

Ցույց է տրվել, որ ուշադրության վրա ուսուցման էֆեկտը  կախված 

է անհատական հատկանիշներից, և որ վճռական մասնակիցները 

առաջադրանքի ընթացքում փոխել են իրենց անցումային օրինա-

չափությունը:  

 

Ուշադրությունը և աշխատանքային հիշողությունը  

Այստեղ նկարագրվում են մի շարք դիտարկումներ, որոնք 

դասակարգվում են՝ որպես ուշադրության և աշխատանքային հիշողության  

ռեսուրսների փոխհատում։ Դիտարկումներից շատերը ներառում են 

կամային և ոչ կամային պրոցեսներ, սակայն անտեղի կլինի դիտարկումները 

այս բաժիններից որևէ մեկին վերագրելը: Դիտարկվել են մի քանի 

էֆեկտներ` տեղեկատվության բարդություն, նախապես ներկայացման 

էֆեկտ, որոշման դժվարություն, ժամանակի ճնշում, դիտարկումների շարք 

և զույգային համեմատություններ։ 

Նախապես ներկայացման էֆեկտը և տեղեկատվության 

բարդությունը փոփոխում են ուշադրության ռեսուրսների պահանջարկը` 

որոշելով ֆիքսումների քանակը, տևողությունը և սեքեյդների հաճախա-
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կանությունը, որոնք պահանջվում են որոշում կայացնելու առաջադրանքն 

ավարտելու համար: Որոշման դժվարությունը և ժամանակի ճնշումը 

մեծացնում են աշխատանքային հիշողության ռեսուրսների պահանջարկը` 

հանգեցնելով ավելի շատ ֆիքսումների, դե իսկ ուսուցման էֆեկտը, 

ընդհակառակը, արդյունավետ կերպով պակասեցնում է դրանց նկատմամբ 

պահանջարկը: Դիտարկումների շարքի և զույգային համեմատությունների 

գերակշռումը ևս արտացոլում է ուշադրության և աշխատանքային 

հիշողության պահանջարկի մինիմալացման միտումը։ 

                                                                     

Դիտարկումների շարք 

Որոշում կայացնելու պրոցեսում դիտարկվող այլընտրանքների 

ենթաբազմությունը համարվում է դիտարկումների շարք, և դրանում 

ներառված այլընտրանքները, բնականաբար, ավելի մեծ հավանա-

կանությամբ կընտրվեն:  

 

Զույգային համեմատություններ 

Ուսումնասիրությունները պարզել են զույգային համեմատության 

գործածությունը որոշում կայացնելիս՝ համեմատությունները սահմանելով 

որպես x-y-x  կամ  x-y-x-y հաջորդական անցումներ  այլընտրանքների միջև: 

Զույգային համեմատության նախընտրությունը 3 կամ 4 ուղղություններով 

ցույց է տալիս, որ մասնակիցները մինիմալացնում են աշխատանքային 

հիշողության աշխատանքը՝ հենվելով վերաֆիքսումների վրա:  

Զույգային համեմատությունները առաջնահերթորեն սահմանա-

փակվում են տարածության մեջ ամենամոտ այլընտրանքներով, ինչը ցույց է 

տալիս, որ մասնակիցները ձգտում են մինիմալացնել նաև ուշադրության 

«ծախսը»՝ գործածելով ավելի կարճ սեքեյդներ: Արդյունքը համանման է մեր 

կողմից արդեն նկարագրված տեսությանը, որտեղ ցույց տրվեց, որ մեծաց-

նելով տարածական հեռավորությունը ազդակների միջև՝ պակասել է ան-

ցումների քանակը։ 
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Նման դիտարկում արվել է՝ ցույց տալով, որ մասնակիցները 

խմբավորում են տեղեկատվությունը բրենդի շուրջ, այդպիսով նվազեցնում  

ֆիքսումների քանակը և մեծացնում ընտրության ճշգրտությունը: Բրենդն 

ամենայն հավանականությամբ  ծառայում է որպես վիզուալի և աշ-

խատանքային հիշողության խարիսխ՝ այդպիսով պակասեցնելով 

աշխատանքային հիշողության և ուշադրության պահանջարկը:  

 

Տեղեկատվության բարդություն 

Այստեղ տեղեկատվության բարդությունը առաջադրանքի ժամանակ 

որոշում կայացնողին ներկայացված տեղեկատվության քանակն է։ Մի շարք 

ուսումնասիրություններ մանիպուլացնում են տեղեկատվության բարդութ-

յունը՝ մեծացնելով հատկանիշների կամ այլընտրանքների քանակը: Արդ-

յունքը հիմնականում ցույց է տալիս, որ մասնակիցները տեղե-կատվության 

բարդությանը պատասխանում են ֆիքսումների ավելի մեծ քանակով և 

ֆիքսված տեղեկատվության հարաբերականորեն ավելի փոքր քանակով:  

Ֆիքսումների տևողության վերաբերյալ պնդումները վիճելի են: Որոշ 

ուսումնասիրություններ ցույց են տվել, որ տեղեկատվության բարդությունը 

մեծացնում է ֆիքսումների տևողությունը, մինչդեռ մյուսները բացահայտել 

են ավելի կարճ ֆիքսումներ: Անցումային օրինաչափությունների վերաբերյալ 

ցույց է տրվել, որ շատ այլընտրանքներ հանգեցնում  են հատկանիշների 

անցումների (այսինքն՝ այդ այլընտրանքներում եղած հատկանիշների միջև 

անցումներ), մինչդեռ շատ հատկանիշներ հանգեցնում են այլընտրանքային 

անցումների:  

 

Նախապես ներկայացման էֆեկտ  

Մի խումբ ուսումնասիրողներ հետազոտել են նախապես ներ-

կայացման էֆեկտը՝ ցուցադրելով բնական ապրանք կամ տեղե-կատվական 

մատրիցներ, ինչի արդյունքում պարզվել է, որ նախօրոք ապրանքի 

ներկայացումը պակասեցնում է ֆիքսումների քանակը, տևողությունը, և 

տարբեր հատկանիշներ են ֆիքսվում: Նախապես ներկայացման էֆեկտը 
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նաև ցույց է տրվել հատկանիշների մակարդակով` գործածելով նկարային 

հատկանիշներ և համեմատելով դրանք խոսքային հատկանիշների հետ: 

Խոսքային հատկանիշները գրանցել են ֆիքսումների ավելի մեծ 

տևողության, քան նկարայինները: Նախապես ներկայացման էֆեկտը 

ընտրության հավանականության վրա ունենում է դաուն-սթրիմ էֆեկտ և 

ամենայն հավանականությամբ մակերեսային չափսերի, ընդգծվածության, 

ինչպես նաև խոսքային և նկարային տեղե-կատվությունների վերամշակման 

պրոցեսների համար պահանջվող ժամանակի տարբերության հետևանք է: 

 

Որոշման բարդություն 

Որոշման բարդությունն այստեղ սահմանվում է որպես 

այլընտրանքների միջև օգտակարության տարբերություն: Երբ տարբե-

րությունը փոքր է, որոշման բարդությունը մեծանում է: Որոշման 

բարդությունը մեծացնում է ֆիքսումների քանակը, ինչը մեծ հավա-

նականությամբ աշխատանքային հիշողության աշխատանքի պահանջարկի 

մեծացման հետևանք է:  

 

Ժամանակի ճնշում 

Որոշ ուսումնասիրություններ ցույց են տվել ժամանակի ճնշման 

էֆեկտը ուշադրության վրա: Առաջինը բացահայտել է ֆիքսումների փոքր 

տևողություն, տեքստային էլեմենտների ավելի քիչ ֆիքսումներ և 

հատկանիշների միջև ավելի շատ անցումներ: Հետագայում ֆիքսումների 

փոքր տևողությանը վերաբերող ենթադրությունները հաստատվել են, և 

պարզվել է, որ ժամանակի ճնշումը նվազեցնում է ֆիքսված տեղե-

կատվության քանակը և մեծացնում է դաուն-սթրիմ էֆեկտը ընդգծված 

այլընտրանքի վրա: 
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Շեղող գործոններ  

Կատարված ուսումնասիրությունները ցույց են տվել շեղող տարբեր  

գործոնների էֆեկտը ուշադրության վրա որոշում կայացնելու ընթացում: 

Թարթող (Flesh) գովազդներ հետազոտելիս դիտարկվել են ավելի քիչ 

ֆիքսումներ և որոշման ավելի կարճ ժամանակահատված, սակայն որոշման 

ճշգրտության մեջ տարբերություններ չեն գրանցվել: Ուսումնասիրողները 

մանիպուլացրել են երաժշտության տեմպը և դիտարկել, որ արագ տեմպը 

մեծացնում է այլընտրանքային անցումները և որոշումների ճշգրտության 

աստիճանը, սակայն որոշման ժամանակի կամ որոնված տեղեկատվության 

չափի վրա ոչ մի ազդեցություն չի եղել: Արդյունքները որոշ չափով 

հակասական են, քանի որ սպասվում էր, որ շեղող գործոնները կմեծացնեն 

որոշման բարդությունը, ինչն էլ կմեծացնի ֆիքսումների քանակը: 

Հավանական մեկնաբանություններից մեկն այն է, որ շեղող գործոնները 

մեծացնում են ակտիվացման հակազդումը, ինչը կարող է ազդել որոշման 

պրոցեսի վրա:  

 

Ուշադրության դաուն-սթրիմ էֆեկտները  որոշումների 

կայացման վրա 

Որոշումների կայացման վրա ազդող դաուն-սթրիմ էֆեկտները 

օգտակարության էֆեկտից տարբերակելը հեշտ չէ։ Հետազոտողները 

պնդում են, որ գեյզի տեղաբաշխումը պատճառահետևանքային դեր ունի 

նախընտրության ձևավորման գործում, ինչը ենթադրում է, որ այլընտ-

րանքների ավելի շատ ֆիքսումները կանխատեսում են նախընտրության աճ 

և ընտրության հավանականություն այդ այլընտրանքների համար: Այս 

տեսության կիրառումը ցույց է տվել, որ գեյզի տեղաբաշխման միջոցով 

փաստերի հավաքագրման մոդելը կարող է ճշգրտորեն կանխատեսել 

որոշման ժամանակը, ինչպես նաև ընտրությունները, թեև այս բացա-

հայտումները վիճելի են, քանի որ նման դիտարկումներ կարող են առաջ գալ 

այնպիսի պրոցեսներից, ինչպիսին է, օրինակ, օգտակարության էֆեկտը: 
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Բացահայտվել է, որ երբ ընդհատում են մասնակցին, որն արդեն 

ավելի քան 500 մվրկ ֆիքսել է «այո» կամ «ոչ» տարբերակները, որոշումը 

կայացվել է ֆիքսված վերջին տարբերակի օգտին: Բացահայտումը 

համընկնում է փաստերի հավաքագրման մոդելի դիտարկումներին, սակայն 

այլ պրոցեսների բացատրությունը ևս չի բացառվում: 

Բացահայտվել է, որ կախված Ֆիքսման օբյեկտների հարաբերական 

արժեքից՝ նեյրոնալ ակտիվություն է նկատվում ճակատային կեղևի փորային 

միջային հատվածում (vmPFC) և զոլավոր մարմնում (Ventral striatum), ինչը 

հետագայում հիմնավորում է փաստերի հավաքագրման մոդելի և օգտա-

կարության էֆեկտի մեկնաբանությունները: 

Ընտրության վրա բացահայտման էֆեկտի ուսումնասիրությունները 

ցույց են տվել, որ ավելի հավանական է, որ կընտրվեն նախապես 

բացահայտված այլընտրանքները, այնուամենայնիվ, այս ուսումնասի-

րությունները չեն գտել գեյզի բաշխման պատճառահետևանքային դերը, այլ 

բացահայտել են ցուցադրության արդյունքում ստացված էֆեկտ՝ անկախ 

գեյզի տեղաբաշխումից: 

Մեկ այլ ուսումնասիրության կողմից չի հաստատվել ընտրության 

վրա նախապես բացահայտման էֆեկտը, սակայն ցույց է տրվել, որ 

նախապես բացահայտված այլընտրանքը միջակայքային ֆիքսումների ավելի 

կարճ տևողություն ունի։  

Այլ դիտարկումներ բխում են ոչ կամային պրոցեսների 

ուսումնասիրություններից, որոնք ցույց են տալիս ուշադրության գրավումը՝ 

ընդգծված այլընտրանքներց կամ հատկանիշներից, դիրքից և մակերեսի 

չափսերից կախված: Բոլոր այս դեպքերում դաուն-սթրիմ էֆեկտները 

պարզորեն տարբերվում են օգտակարության էֆեկտից, քանի որ առաջինը 

ազդակից դրդված  է, իսկ երկրորդը՝ նպատակից:   

Ընհանուր առմամբ ընտրության վրա ուշադրության դաուն-սթրիմ 

էֆեկտի դիտարկումները հանգում են հետևյալ եզրակացություններին. նախ` 

փաստերի հավաքագրման մոդելի մեկնաբանությունը, որտեղ ընտրության 

վրա գեյզի տեղաբաշխման պատճառահետևանքային էֆեկտի տեսությունը 
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ժխտվում է: Այնուամենայնիվ ուշադրությունն ունի պատճառա-

հետևանքային էֆեկտ նախընտրության ձևավորման վրա՝ բացահայտման 

էֆեկտով պայմանավորված։ 

 

Արդյունքների ամփոփում 

Այսպիսով, բացահայտեցինք և դասակարգեցինք որոշում 

կայացնելիս աչքերի շարժմանը  վերաբերող ուսումնասիրությունների 

արդյունքները՝ համաձայն կոնկրետ առաջադրանքներում աչքերի 

շարժումների, մասնավորապես՝ տեսողական որոնման ժամանակ, խնդիր 

լուծելիս, տեսարան դիտելիս և կարդալիս։  

Բացահայտումները դասակարգվել են՝ ըստ  ազդակներից դրդված 

ուշադրության, նպատակային ուշադրության, ուշադրության ու աշխա-

տանքային հիշողության միջև կապի և ուշադրության դաուն-սթրիմ 

էֆեկտների: 

Ազդակներից դրդված ուշադրության հետ կապված մի քանի 

դիտարկումներ են արվել, ինչպիսիք են ընդգծված ազդակների կողմից 

ուշադրության գրավումը, մակերեսային չափսերի մեծացումները, վիզուալ 

խառնաշփոթը և դիրքը: 

Ոչ կամային պրոցեսները հանգեցնում են ուշադրության վրա 

դաուն-սթրիմ էֆեկտների, որտեղ այլընտրանքը կամ հատկանիշը գրավելով 

ուշադրություն ամենայն հավանականությամբ կընտրվի:  

Կապված նպատակային ուշադրության հետ` դիտարկումներ են 

արվել առաջադրանքների ցուցումների, օգտակարության էֆեկտի, 

էվրիստիկաների, ուշադրության փուլերի և ուսուցման էֆեկտների 

վերաբերյալ: Այս բոլոր դիտարկումներն էլ վերաբերում են ուշադրության 

կամային վերահսկմանը, և բոլորի հիմքում ընկած է նույն սկզբունքը․  

որոշում կայացնողը նախընտրորեն ուղղում է ուշադրությունը նպատակին 

վերաբերող ազդակներին: 
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Ուսուցման էֆեկտի հետազոտությունը ցույց է տվել, թե որոշման 

կրկնվող առաջադրանքներում ինչպես է աճում ուշադրությունը դեպի 

նպատակի համար նշանակալի ազդակները:  

Ուշադրության և աշխատանքային հիշողության փոխհարա-

բերակցության  վերաբերյալ մի քանի բացահայտումներ են արվել. դիտարկ-

ման շարք, որոշման բարդություն, տեղեկատվության բարդություն, 

զույգային համեմատություններ, նախապես ներկայացման էֆեկտ, 

ժամանակի ճնշում և շեղող գործոններ: Այս բոլոր էֆեկտները միավորող 

գլխավոր բնութագրիչն այն է, որ դրանք բոլորը ներգրավվում են 

ուշադրության և աշխատանքային հիշողության միջև փոխզիջումներում: 

Դիտարկման շարքի ձևավորումը, աններգրավվածության և 

տեղեկատվության բարդության էֆեկտների հետևանքների հավանական 

բացատրությունն այն է, որ որոշում կայացնողը նվազեցնում է 

առավելագույն ճշգրտությունը, որպեսզի նվազեցնի ուշադրության և 

աշխատանքային հիշողության պահանջարկը: 

Զույգային համեմատությունները մեկ ուրիշ օրինակ են, թե ինչպես է 

որոշում կայացնողը նվազեցնում աշխատանքային հիշողության 

պահանջարկը: Կատարելով զույգային մի քանի համեմատություններ՝ 

հնարավոր է, որ որոշումը կայացնելու համար պահանջված ֆիքսումների 

քանակը մեծանա, ինչը նշանակում է, որ որոշում կայացնողի 

աշխատանքային հիշողության փոխզիջումը ավելի շատ ֆիքսումներ է 

պահանջում։ 

Այս ենթադրությունը նաև մատնանշում է, որ աշխատանքային 

առումով ֆիքսումները ավելի «մատչելի» են, քան աշխատանքային 

հիշողության աշխատանքը:  

Նախապես ներկայացման էֆեկտը այս փոխզիջումների մանի-

պուլյացիայի  ձև է: Այս դեպքում ազդակը ներկայացվում է նկարային կամ 

խոսքային ձևաչափով: Նախապես ներկայացման էֆեկտը նմանակում է 

կարդալու ուսումնասիրությունների բացահայտումը` ցույց տալով, որ 
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մեծացնելով բառերի բարդությունը՝ երկարում է պրոցեսի ժամա-

նակահատվածը:  

Որոշում կայացնելու առաջադրանքներում տեղեկատվությունը 

պրոցեսի համար պահանջվող ձևաչափով ներկայացնելն ուղղորդում է ավելի 

շատ ու երկար ֆիքսումների և ներգրավված չլինելու պատճառով 

նվազեցնում է ընտրության ճշգրտությունը: Այլ կերպ ասած` նախապես 

ներկայացման էֆեկտը մեծացնում է ուշադրության և, հավանական է, նաև 

աշխատանքային հիշողության պահանջը, ինչը որոշում կայացնողին 

ուղղորդում է փոխզիջել ճշգրտությունը պրոցեսի փոքր պահանջարկի 

համար:  

Որոշման բարդությունը նման է նախապես ներկայացման էֆեկտին: 

Որոշում կայացնողները մեծացնում են ֆիքսումների քանակը, որպեսզի 

ուշադրության համար փոխզիջեն աշխատանքային հիշողության 

պահանջարկը:  

Ժամանակի ճնշումը մեկ այլ հետաքրքիր մանիպուլյացիա է, որը 

շատ դեպքերում հանգեցնում է աշխատանքային հիշողության ավելի մեծ 

պահանջարկի: Հնարավոր մեկնաբանություններից մեկն այն է, որ 

ժամանակի ճնշումը սահմանափակում է սերիական ճանաչողական 

գործողությունների ընդհանուր թիվը, որոնք կարող են իրականացվել 

առաջադրանքի շրջանակներում: Այդպիսով, որոշում կայացնողը պետք է 

կատարի ավելի քիչ և ավելի բարդ գործողություններ  (օրինակ՝ հատկա-

նիշների միջև համեմատություններ)։ 

 

Որոշման տեսությունների գնահատումը 

Թեև որոշման տեսությունները էականորեն տարբերվում են  

որոշման պրոցեսների և ուշադրության դերի մեկնաբանություններում, 

բոլորն էլ մեկ ընդհանուր հատկանիշ են կիսում. որոշման տեսություններից 

յուրաքանչյուրը պաշտպանում է մեկ կամ ավելի անբավարար ենթա-

դրություններ աչքերի շարժումների և ուշադրության հիմնական հատ-

կությունների վերաբերյալ: Դրանց հիմքում ընկած ենթադրությունների, 
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կանխատեսումների և գնահատումների  ընդհանուր տեսքը ներկայացված է 

Աղյուսակ 1-ում։ 
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Աղյուսակ 1 

Որոշումների կայացման  ժամանակ աչքերի շարժումների վերաբերյալ տեսությունների ամփոփում 

Որոշման տեսությունների գնահատումը և դրանց կանխատեսումները  

Ռացիոնալ մոդել 

1.1. Տեղեկատվության յուրացումն ամբողջական է, և ոչ մի 

տեղեկատվություն չի անտեսվում, բոլորը ֆիքսված են (Strong 

rational model)։ 

Ժխտված։ Չներգրավվելու հետ կախված բացահայտումները 

ժխտում են  այս դրույթը։ 

1.2 Տեղեկատվության յուրացումը թերի է, և դետալները 

կառուցվածքային մոդելում հաշվի առնված չեն` 

պայմանավորված դրանց ներգրավվածության աստիճանով 

(Relaxed rational model)։ 

Հաստատված։ Աններգրավվածությունը դաուն-սթրիմ էֆեկտ 

ունի որոշման կայացման վրա։ 
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Սահմանափակ ռացիոնալության մոդել 

2.1 Որոշում կայացնողի կողմից կոնկրետ էվրիստիկայի 

գործածումը որոշում է վիզուալ ուշադրությունը։                                                              

Ժխտված։ Ուշադրությունը դրդվում է և՛ կամային, և՛ ոչ 

կամային պրոցեսներով։ 

2.2 Յուրաքանչյուր էվրիստիկա հանգեցնում է ուշադրության 

որոշակի բաշխման։ 

Հաստատված։ Էվրիստիկայի մանիպուլյացիայի փորձերը 

հաստատում են դա։ 

2.3 Ուշադրության տեղաբաշխումից կարելի է հասկանալ դրա 

հիմքում ընկած էվրիստիկան։ 

Ժխտված։ Ուշադրության վրա հիմնված էվրիստիկաները 

դասակարգելու փորձերը անհաջող են եղել։ 

Փաստերի հավաքագրման մոդել 

3.1 Ֆիքսման պրոցեսը ստոխաստիկ է, և ֆիքսումները 

փոփոխվող օրինաչափությամբ են բաժին ընկնում 

այլընտրանքներին: 

Ժխտված: Առաջադրանքը պահանջում է ճկուն կերպով բաշխել 

ֆիքսումը՝ փոփոխվող լինի, թե ոչ։ 
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3.2 Որոշման պրոցեսների ընթացքում ֆիքսումների 

օրինաչափությունները չպետք է փոխվեն, քանի որ ֆիքսման 

պրոցեսը ստոխաստիկ է:       

Ժխտված: Ուշադրության փուլերի մասին բացահայտումները 

չեն արդարացնում այս դրույթը։ 

3.3 Վերջին ֆիքսման տևողությունը պետք է ավելի կարճ լինի, 

քան միջին ֆիքսմանը, քանի որ ֆիքսումն ընդհատվում է, երբ 

հատում է ընտրության շեմը։       

Հաստատված: Տեսական մեկնաբանությունը, սակայն, 

ենթադրում է ապացույցների հավաքագրում։ 

3.4 Ընտրության շարքի ամենալավ և ամենավատ 

այլընտրանքների տարբերությունից առաջացած ֆիքսված 

բաշխմանը հետևում է ֆիքսման տևողությունը։            

Ժխտված։ Ֆիքսման տևողությունը տարբեր գործոններից է 

կախված, օրինակ՝ ուշադրության փուլեր, ցուցադրության 

էֆեկտ, ժամանակի ճնշում։ 

3.5 Վերջին ֆիքսումը դեպի ընտրված այլընտրանքն է։ Հաստատված: Որոշում կայացնելու առաջադրանքի ողջ ընթացքում 

ընտրված այլընտրանքը ֆիքսելու հավանականությունն ավելի մեծ է։ 

3.6 Ընտրության կողմնակալությունը առաջինը և վերջինը ֆիքսած 

այլընտրանքների օգտին է, քանի որ դրանք կուտակում են ամենաշատ 

փաստերը։ 

Հաստատված։ 
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3.7  Կուտակված փաստերն են որոշում  ընտրությունը: Ժխտված: Տես դաուն-սթրիմ էֆեկտների բաժինը։ 

3.8 Ցանկացած պրոցես, որն արտաքին ազդեցությամբ ընդհատում է 

փաստերի հավաքագրումը դեպի այլընտրանքը, այդ այլընտրանքի 

օգտին կողմնակալ որոշում կձևավորի։ 

Հաստատաված: Օրինակ՝ ոչ կամային պրոցեսները  կարող են 

ազդեցություն ունենալ որոշման վրա։ 

3.9 Որոշում կայացնելու համար անհրաժեշտ տեղեկատվության 

ընտրության շարքը մեծանում է, քանի որ տարբերակներն 

աստիճանաբար նմանվում են իրար։ 

Հաստատված։ Տես որոշման բարդության էֆեկտի բաժինը։ 

Երկփուլային մոդել  

4.1 Տեղեկատվության ընկալումը հիմնականում բաղկացած է 

տեղեկատվության զննումից, ինչն արտացոլվում է մեկ 

ֆիքսման տևողության հավասարաչափ բաշխման մեջ: 

Ժխտված։ Որոշման պրոցեսում ֆիքսման տևողությունը 

փոխվում է: Տես օգտակարության էֆեկտի բաժինը։ 
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4.2 Որոշում կայացնելու համար անհրաժեշտ 

տեղեկատվության ընտրանքը մեծանում է, քանի որ 

տարբերակներն աստիճանաբար նմանվում են իրար, ինչն էլ 

բարդացնում է առավելագույն համախմբման պրոցեսը։ 

Հաստատված։ Տես որոշման բարդության էֆեկտի բաժինը։ 

4.3 Ընդգծված այլընտրանքներն ի սկզբանե ավելի մեծ 

ուշադրություն են գրավում, և ավելի հավանական է, որ 

կընտրվեն: 

Հաստատված։ Տես ոչ կամային և դաուն-սթրիմ էֆեկտների 

բաժինները։ 
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Եզրակացություն 

Որպես կարևոր եզրակացություն՝ կառանձնացնենք այն փաստը, որ 

ուշադրությունը շատ ակտիվ կերպով ազդում է որոշումների  կայացման վրա: 

Ցույց է տրվել, որ ուշադրությունը պայմանավորված է ոչ միայն տեղեկատվական  

պահանջներով, այլև ոչ կամային պրոցեսներով և աշխատանքային հիշողության 

հետ փոխազդեցությամբ: Բացի այդ՝ ուշադրությունը որոշումների կայացման վրա 

դաուն-սթրիմ էֆեկտ  ունի:  

Այսպիսով, վերջնական որոշումը ի հայտ է գալիս ոչ թե ընտրության 

զարգացման համար նախապատվությունների և էվրիստիկայի պարզ կիրառման, 

այլ ազդակների, ուշադրության պրոցեսների, աշխատանքային հիշողության և 

նախասիրությունների միջև բարդ փոխազդեցությունների միջոցով: Այդ իսկ 

պատճառով էլ արդարացի է այն եզրահանգումը, որ ուշադրությունը 

կառուցողական դեր ունի որոշումների կայացման գործում:  

Կարելի է նաև եզրակացնել, որ գիտակցական պրոցեսները, որոնք 

որոշում ընդունելիս դրդում են աչքերի շարժումները, չեն տարբերվում 

առաջադրանքների ժամանակ հետազոտվող պրոցեսներից: Ուշադրության 

պրոցեսները, ինչպիսիք են կամային կամ ոչ կամային ուշադրությունը կամ 

ֆիքսումների վրա ուսուցման էֆեկտը, մեծ դեր են խաղում որոշում ընդունելու, 

խնդրի լուծման, վիզուալ որոնման, տեսարանի դիտման հարցում:  

Ամփոփելով կարող ենք ասել, որ տեսությունները, որոնք ձգտում են 

նկարագրել որոշում կայացնելու պրոցեսը, որտեղ վիզուալ տեղեկատվությունը 

առանցքային դեր ունի, պետք է արտացոլեն հետևյալ ենթադրությունները․  

● Աչքերի շարժումները մասամբ հրահրվում են առաջադրանքի 

պահանջով։ 

● Որոշումների կայացման ժամանակ աչքերի շարժումները մասամբ 

պայմանավորված են ազդակների հատկություններով, որոնք կողմնա-

կալություն են ձևավորում ընդգծված այլընտրանքի օգտին: 

● Աչքերի շարժումները չունեն պատճառահետևանքային ազդե-

ցություն նախընտրությունների ձևավորման վրա, սակայն տեսողական 

համակարգին բնորոշ հատկությունների շնորհիվ, ինչպիսին է ազդակից 
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դրդված ուշադրությունը, աչքերի շարժումները հանգեցնում են որոշում-

ների կայացման վրա դաուն-սթրիմ էֆեկտի։ 

● Որոշում կայացնողները օպտիմալացնում են աչքերի շարժումները՝ 

աշխատանքային հիշողության պահանջարկը և ֆիքսումների քանակն ու 

տևողությունը նվազեցնելու համար, որպեսզի կատարեն որոշումների 

առաջադրանքը։ 

● Աչքերի շարժման դրդող ուժերը որոշում կայացնելիս դինամիկ 

կերպով փոփոխվում են առաջադրանքի շրջանակներում և ժամանակի 

ընթացքում, ինչպես, օրինակ, ուշադրության փուլերում ուսուցման էֆեկտի 

միջոցով: 

 

Ակտիվության հակազդում (Arousal) 

Խոսենք ակտիվության հակազդման և դրա ֆիզիոլոգիական 

դրսևորումների մասին:  

Ակտիվության հակազդումը պարզ բնութագրելու համար կարելի է 

այն ներկայացնել որպես օրգանիզմի արթնության, առույգության և 

ակտիվության վիճակ: Այն տատանվում է ծայրահեղ քնկոտությունից մինչև 

ծայրահեղ հուզմունքի սահմաններում, իսկ ուժգնությունը կարգավորվում է 

հիմնականում ծայրամասային նյարդային համակարգում, ավելի կոնկրետ՝ 

վեգետատիվ (ինքնավար) նյարդային համակարգում:  

ÜÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ý ÁÝ¹áõÝí³Í ¿ բ³Å³Ý»É Áëï ï»Õ³·ñáõÃÛ³Ý` 

Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý (ÎÜÐ) ¨ Í³Ûñ³Ù³ë³ÛÇÝ, ÇÝãå»ë Ý³¨ Áëï ·áñÍ³éáõÛÃÇ` 

Ù³ñÙÝ³Ï³Ý ¨ í»·»ï³ïÇí (ìÜÐ): ìÜÐ-Ç ÑÇÙÝ³Ï³Ý Ï»Ýë³Ï³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÝ 

ûñ·³ÝÇ½ÙÇ Ý»ñùÇÝ ÙÇç³í³ÛñÇ Ñ³ëï³ïáõÝ íÇ×³ÏÇ å³Ñå³ÝáõÙÝ ¿ 

(³ßË³ï³Ýù, ëÝÝ¹Ç ÁÝ¹áõÝáõÙ, å³ßïå³ÝáõÃÛáõÝ ¨ ³ÛÉÝ):  

ì»·»ï³ïÇí ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ ï³րբ»ñáõÙ »Ý Ï»Ýï-

ñáÝ³Ï³Ý Ù³ë, áñÁ Ï³½Ùí³Í ¿ áõÕ»Õ³բնի, áÕÝáõÕ»ÕÇ ÏñÍù³·áïÏ³ÛÇÝ 
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Ñ³ïí³ÍÝ»ñÇó, ¨ Í³Ûñ³Ù³ë³ÛÇÝ Ù³ë, áñÁ Ï³½Ùí³Í ¿ í»·»ï³ïÇí 

ÝÛ³ñ¹»ñÇó ¨ Ñ³Ý·áõÛóÝ»ñÇó: 

Î³½Ù³բ³Ý³·áñÍ³é³Ï³Ý ã³÷³ÝÇßÝ»ñáí ìÜÐ-áõÙ ³é³ÝÓÝ³óÝáõÙ 

»Ý »ñ»ù բ³ÅÇÝ` ëÇÙå³ÃÇÏ, å³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ ¨ Ý»ñ³ÕÇù³ÛÇÝ (¿ÝÃ»ñ³É 

ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·): Հոգեֆիզիոլոգների և նեյրոմարքեթինգի 

մասնագետների համար  Ñ»ïùñùñáõÃÛáõÝ »Ý Ý»ñÏ³Û³óÝáõÙ ëÇÙå³ÃÇÏ ¨ 

å³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÇÝÝ»ñÁ: 

ìÜÐ-Ç å³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇ Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÏáñÇ½Ý»ñÁ ï»Õ³¹ñí³Í »Ý 

áõÕ»Õ³բնում ¨ áÕÝáõÕ»ղում, ÇëÏ ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇ Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý 

ÏáñÇ½Ý»ñը` áÕÝáõÕ»ÕÇ ÏñÍù³ÛÇÝ ¨ í»ñÇÝ ·áïÏ³ÛÇÝ Ñ³ïí³ÍÝ»ñáõÙ:  

ìÜÐ-Ç å³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÇÝÁ Õ»Ï³í³ñáõÙ ¿ ³éûñÛ³ ÏÛ³ÝùÇ 

í»·»ï³ïÇí ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÁ` ³Õ»ëï³Ùáùë³ÛÇÝ ¨ ³ñï³½³ïáÕ 

Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÁ, í»ñ³ñï³¹ñáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á: ä³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÇÝն 

³å³ÑáíáõÙ ¿ ëñïÇ ÝáñÙ³É éÇÃÙÁ, ëï³ÙáùëÇ ¨ ³ÕÇÝ»ñÇ ÏÍÏáõÙÝ»ñÁ, 

Ù³ñëáÕ³Ï³Ý ·»ÕÓ»ñÇ ·áñÍáõÝ»áõÃÛáõÝÁ: ìÜÐ-Ç ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇ 

·áñÍ³éáõÛÃն ûñ·³ÝÇ½ÙÇ ³ÏïÇí³óáõÙÝ ¿: ²ÛÝ ëÏëáõÙ ¿ ·áñÍ»É, »րբ 

³ÝÑñ³Å»ßï ¿ ÙÇ³Ñ³í³ù»É ûñ·³ÝÇ½ÙÇ Ñ³ïáõÏ é»ëáõñëÝ»ñÁ` Éñ³óáõóÇã 

³ÏïÇí ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³ÝÁ å³ïñ³ëï ÉÇÝ»Éáõ Ñ³Ù³ñ: ¸³ ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ 

íï³Ý·Ç Í³·Ù³Ý Å³Ù³Ý³Ï, íï³Ý·³íáñ Çñ³íÇ×³ÏÝ»ñáõÙ ¨ ³ÛÉÝ: ìÜÐ-Ç 

ëÇÙå³տÇÏ բ³ÅÇÝÁ íï³Ý·ÇÝ å³ï³ëË³ÝáõÙ ¿ ßÝã³éáõÃÛ³Ý 

Ñ³×³Ë³óÙ³մբ, ëñïË÷áóÇ, Ù³ßÏÇ ùñïÝ³·»ÕÓ»ñÇ ³ÏïÇí³óÙ³Ý, 

å³ßïå³Ý³Ï³Ý Ñ³Ù³ÉÇñ Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñáí:  

Þ³ï ûñ·³ÝÝ»ñ ÝÛ³ñ¹³íáñíáõÙ »Ý ÇÝãå»ë ëÇÙå³տÇÏ, ³ÛÝå»ë ¿É 

å³ñ³ëÇÙå³տÇÏ բ³ÅÇÝÝ»ñÇó: ²Ûë բ³ÅÇÝÝ»ñÇ ³½¹»óáõÃÛáõÝÝ»ñÁ Ñ³×³Ë 

ÏñáõÙ »Ý Ñ³Ï³¹ñ³Ï³Ý (³Ýï³·áÝÇëï³Ï³Ý) բնույթ: úñÇÝ³Ï` ëÇÙå³տÇÏ 

բ³ÅÝÇ ·ñ·éáõÙÁ Ñ³Ý·»óÝáõÙ ¿ ëñïÇ ½³ñÏ»ñÇ ³ñ³·³óÙ³ÝÁ, ³ÕÇÝ»ñÇ 

³ÏïÇíáõÃÛ³Ý Ýí³½Ù³ÝÁ և ³ÛÉÝ, ÇëÏ å³ñ³ëÇÙå³տÇÏ բ³ÅÝÇ ËÃ³ÝáõÙÁ 

բ»ñáõÙ ¿ Ñ³Ï³é³Ï ¿ý»ÏïÇ: êÇÙå³տÇÏ ³ÏïÇí³óáõÙÝ ³é³ç³óÝáõÙ ¿ բբի 

É³ÛÝ³óáõÙ (í³ËÇ, ÑáõÛ½»ñÇ Å³Ù³Ý³Ï), ÇëÏ å³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ 

³ÏïÇí³óáõÙÁ` բբի Ý»Õ³óáõÙ: ÜÛ³ñ¹³íáñíáÕ ûñ·³ÝÇ íñ³ í»ñçÝ³Ï³Ý 
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¿ý»ÏïÁ Ï³Ëí³Í ¿ ëÇÙå³տÇÏ ¨ å³ñ³ëÇÙå³տÇÏ ³½¹»óáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

ÁÝÃ³óÇÏ Ñ³í³ë³ñ³ÏßéáõÃÛáõÝÇó: Ð³Ý·ëïÇ íÇ×³ÏáõÙ, áñå»ë Ï³ÝáÝ, 

·»ñÇßËáõÙ ¿ å³ñ³ëÇÙå³տÇÏ բ³ÅÝÇ ³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ: ºñÏáõ բ³ÅÇÝÝ»ñáõÙ ¿É 

ÝÛ³ñ¹³Ã»É»ñÇ Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ ÙÇç¨ ëÇÝ³åëÝ»ñáõÙ §û·ï³·áñÍíáõÙ ¿¦ 

³ó»ïÇÉËáÉÇÝ ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃÁ: ä³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇ ÝÛ³ñ¹³Ã»É»ñն 

³ñï³¹ñáõÙ »Ý ³ó»ïÇÉËáÉÇÝ (ËáÉÇÝ¿ñ·Ç³Ï³Ý »Ý), ÇëÏ ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇ 

ÝÛ³ñ¹³Ã»É»ñÁ` Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ (³¹ñ»Ý¿ñ·Ç³Ï³Ý »Ý): ÐáõÛ½»ñÇ Ù»Í 

áõÅ·ÝáõÃÛ³Ý ¹»åùáõÙ Ï³ï»ËáÉ³ÙÇÝÝ»ñÇ Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ Ï³ñáÕ ¿ ³×»É 10 ¨ 

³í»ÉÇ ³Ý·³Ù: ºÝÃ³¹ñíáõÙ ¿, áñ ³Ûë ³×Á Ï³åí³Í ¿ »ÝÃ³ï»ë³թմբի ¨ 

լիմբի³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ñ»ï: 

Ամփոփելով կարող ենք ասել, որ վեգետատիվ նյարդային 

համակարգի շրջանների ակտիվացումը տեղի է ունենում 

ենթագիտակցական մակարդակում՝ առանց մեր վերահսկման: Ուղեղում 

վեգետատիվ նյարդային համակարգի ակտիվության մեծ մասը 

կարգավորվում է ենթատեսաթմբի (Hypothalamus) կորիզների և ուղեղաբնի 

կողմից: Այս երկու շրջանների նեյրոնները պատասխանատու են մեր ամբողջ 

մարմնին ազդակներ փոխանցելու համար, որոնք ազդում են ներքին 

օրգանների գործառույթների վրա, ինչպիսիք են սրտի աշխատանքը, արյան 

շրջանառությունը, մարսողությունը, շնչառությունը, սեռական ակտի-

վությունը:  

Ðá·»ýÇ½ÇáÉá·Ç³Ï³Ý տեսանկյունից` ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇ ÑÇÙÝ³Ï³Ý 

·áñÍ³éáõÛÃÝ ¿ ամբողջ ûñ·³ÝÇ½ÙÇ ÙÇ³Ñ³í³ùáõÙն ³ñï³Ï³ñ· 

Ñ³Ý·³Ù³ÝùÝ»ñÇ ¹»åùáõÙ (Ï³ï³բոլիզմ), ÇëÏ å³ñ³ëÇÙå³ÃÇÏ բ³ÅÝÇնը` 

ûñ·³ÝÇ½ÙÇ ÑÇÙÝ³Ï³Ý å³ß³ñÝ»ñÇ å³Ñå³ÝáõÙÁ (³Ý³բոլիզմ): êÇÙå³ÃÇÏ 

բ³ÅÝÇ ³ÏïÇí³óáõÙÁ բնորոշ  ¿ ³ñï³Ï³ñ· (íÃ³ñ³ÛÇÝ) Çñ³íÇ×³ÏÝ»ñÇ 

Ñ³Ù³ñ (ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý Í³Ýñ³բեռնվածություն հոգնածություն, ëÃñ»ë):  

Սիմպատիկ նյարդային համակարգն առաջ է բերում 

ֆիզիոլոգիական մեծաքանակ պատասխաններ, որոնք ուժեղացնում են 

ակտիվացման հակազդումը: Վառ օրինակ է, երբ մենք հանդիպում ենք 

ծայրահեղ վտանգավոր կենդանու: Այսպիսով այս համակարգը վերաբերում 
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է, այսպես կոչված՝  «Կռվիր կամ փախիր» համակարգին: Նման օրինակ է 

նաև, երբ մենք պետք է հանդես գանք մեծ լսարանի առջև․ այս դեպքում ևս 

սիմպատիկ նյարդային համակարգն ուժեղացնում է ակտիվացման 

հակազդումը:  

Պարասիմպատիկ նյարդային համակարգը առաջ է բերում 

ֆիզիոլոգիական այնպիսի պատասխաններ, որոնք թուլացնում են մեր 

ակտիվության հակազդումը: Այս համակարգն անվանում են «Հանգստացիր 

և մարսիր»՝ մարմնի վրա իր ֆիզոլոգիական ազդեցության շնորհիվ 

հատկապես ուտելուց հետո և վերականգնվելիս: Նյարդային համակարգի 

հենց այս երկու բաժիններն են հստակեցնում մեր մարմնի ակտիվության 

հակազդման մակարդակը և ուղղվածությունը: 

Մարքեթինգի տեսանկյունից հարց է առաջանում, թե ինչպես կարող 

ենք չափագրել ակտիվության հակազդումը: Սիմպատիկ նյարդային 

համակարգի ակտիվության բարձր մակարդակը առաջ է բերում բբի 

լայնացում, սրտի աշխատանքի արագացում և առատ քրտնարտադրություն: 

Ինչպես արդեն կռահում եք, պարասիմպատիկ նյարդային համակարգը 

ազդում է բոլորվին հակառակ ուղղությամբ․ նեղացնում է բիբը, 

դանդաղեցնում սրտի աշխատանքը և նվազեցնում քրտնարտադրությունը:  

Մասնագետները կիրառում են չափագրական տեխնոլոգիաներ  

ֆիզիոլոգիական ակտիվացման արձագանքները համապատասխան կերպով 

գրանցելու համար: Բբի չափերի փոփոխությունը գրանցվում է 

ակնագրության սարքավորումներով, սրտի ռիթմը գրանցվում է սրտի 

աշխատանքը չափող սարքավորումով, իսկ քրտնարտադրությունը` մաշկի 

էլեկտրական ակտիվությունը գրանցող սարքավորումով:  

Հետազոտողները ակտիվության հակազդումները տարանջատել են 

տոնիկականի և փուլայինի: Տոնիկականը վերաբերում է ֆիզիոլոգիական 

դանդաղ պատասխաններին, որոնք ի հայտ են գալիս ժամանակի 

ընթացքում։ Սա մարդու արթնության հիմնական արտահայտումն է: Որպես 

օրինակ է քննություններից օրեր առաջ ակտիվության հակազդման բարձր 

մակարդակը:  
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Փուլային հակազդումը բնութագրում է ֆիզիոլոգիական արագ 

պատասխանները, որոնք առաջ են գալիս կոնկրետ խթաններից, ինչը 

նշանակում է, որ այն ուղղակիորեն կապված է ուշադրության հետ: 

Պատկերացրեք՝ ինչպես է փուլային ակտիվության հակազդումն ուժեղանում, 

երբ օձ ենք տեսնում:  

Երբ գրանցում ենք ֆիզիոլոգիական ակտիվության հակազդման 

բոլոր պատասխանները (բբի չափերի փոփոխությունը և այլն), մենք 

տեղեկություններ ենք ստանում արձագանքի ուժգնության մասին: Այս 

պատասխանները մարդու հույզերի մասին մեզ ոչինչ չեն ասում:  

 

Հույզեր 

Ինչպես նշեցինք, հուզականության մակարդակը մեզ 

տեղեկություններ չի տրամադրում վալենտականության մասին` արդյոք 

դրանք դրական են, թե բացասական: 

 

Սա հաշվի առնելով՝ հետազոտողները սահմանել են 

վալենտականություն (արժեքականություն) տերմինը․ զգացմունքների 

երկրորդ հարթությունը տատանվում է դրականից մինչև բացասական՝ 

հույզերի «տոնը» բնութագրելու համար: 
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Նկարում պատկերվածը տեսական մոդել է, որը ցույց է տալիս, որ 

հույզերը լավագույնս կարող են բացատրվել երկու հարթություններում՝ 

որպես տարբեր աստիճանի ակտիվացման և վալենտականության 

համադրություն: 

 

Ակտիվության հակազդման և վալենտականության կառուց-

վածքները կիրառվել են հույզերն ավելի լավ բնութագրելու համար: Շատ 

հաճախ հույզերը, զգացմունքները նույնիսկ օգտագործվում են միմյանց 

փոխարեն։ Որոշ հետազոտողներ առաջ են բերել հույզերի և զգացմունքների 

նեյրոկենսաբանական մեկնաբանումը, որտեղ երկու կառուցվածքները 

տրամաբանորեն հիմնովին տարբերվում են: Եթե փորձենք նկարագրել շատ 

պարզեցված կերպով.  

Երբ մենք խթանի ենք հանդիպում, այն մեկնաբանվում է 

ուղեղի կողմից և հույզեր առաջացնում: Կոնկրետ այս տեսանկյունից 

հույզերը մեր մարմնի հետագա ֆիզիոլոգիական արձագանքն են 

արտաքին խթանին։ Ի վերջո սա կարող է զգացմունք առաջացնել, 

ինչը հույզի մեկնաբանումն է գիտակցական մակարդակում: Օրինակ` 

ինձ սպառնում են, ես վախ եմ զգում: 

 Շատ կարևոր է նաև ծանոթանալ հույզերին հոգեֆիզիոլոգիական 

տեսանկյունից։ Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ ³ÝÑ³ïÇ ÝÛ³ñ¹³Ñá·»Ï³Ý ·áñÍáõÝ»áõÃÛáõÝÝ 

áõÝÇ Ñáõ½³Ï³Ý ýáÝ, áñÇ áõÅ·ÝáõÃÛáõÝÁ, ³ñï³Ñ³Ûïí³ÍáõÃÛáõÝÁ, բով³Ý-
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¹³ÏáõÃÛáõÝÁ Ï³Ëí³Í »Ý Ýñ³ Í³·Ù³Ý ³ղբյուրի ÝÏ³ïÙ³մբ Ù»ñ í»ñ³-

բ»ñÙáõÝùÇó: 

Ðáõ½³Ï³Ý íÇ×³ÏÝ»ñÁ բաÅ³ÝվáõÙ »Ý բ³ñÓñ³·áõÛÝÝ»ñÇ Ï³Ù 

ó³Íñ³·áõÛÝÝ»ñÇ: ´³ñÓñ³·áõÛÝ Ñáõ½³Ï³Ý íÇ×³ÏÇ ¿áõÃÛáõÝÁ Ù³ñ¹áõ 

ëáóÇ³É³Ï³Ý å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ բ³í³ñ³ñáõÙÝ ¿ Ï³Ù Ù»ñÅáõÙÁ, ÇëÏ 

ó³Íñ³·áõÛÝÇ ¹»åùáõÙ` ³ÝÓÝ³ëÇñ³Ï³Ý û·ï³å³ßï³Ï³Ý (¿·áÇëï³-

áõïÇÉÇï³ñ) ¨ Ù³ÝÏ³ÛÝ³Ï³Ý (ÇÝý³ÝïÇÉ)-·»¹áÝÇëï³Ï³Ý å³Ñ³Ýç-

ÙáõÝùÝ»ñÇ բ³í³ñ³ñáõÙÁ Ï³Ù Ù»ñÅáõÙÁ:  

ÐáõÛ½»ñÁ Ï³ñ»ÉÇ ¿ Ý³¨ բ³Å³Ý»É Ñáõ½³Ï³Ý íÇ×³ÏÝ»ñÇ, Ñ³ñ³-

բ»ñáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ¨ Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñÇ:  

Ðáõ½³Ï³Ý íÇ×³ÏÁ ³ÝÑ³ïÇ ½·³Û³Ï³Ý բնութ áõÝ»óáÕ, ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ 

Ù³ñÙÝ³Ñá·»Ï³Ý É³ñí³ÍáõÃÛ³Ý Ñ»ï Ï³åí³Í Ñá·»Ï³Ý íÇ×³ÏÇ ³ñï³-

Ñ³ÛïáõÃÛáõÝ ¿: 

Ðáõ½³Ï³Ý Ñ³ñ³բ»ñáõÃÛáõÝÁ բնութ³·ñáõÙ ¿ ³ÝÑ³ïÇ Ï³åÁ 

Ñ³ïáõÏ օբյ»ÏïÇ Ñ»ï ¨ ³ñï³Ñ³ÛïáõÙ ¿ Ýñ³ ³ÏïÇí ¹ÇñùáñáßáõÙÁ ³Û¹ 

օբյ»ÏïÇ ³ÝÓÝ³Ï³Ý ·Ý³Ñ³ïÙ³Ý Ù»ç: 

Ðáõ½³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙÁ Í³·áõÙ ¿ áñå»ë áñ¨¿ ³½¹»óáõÃÛ³ÝÁ Ï³Ù 

ïå³íáñáõÃÛ³Ýն ³ÝÙÇç³Ï³Ý ³ÝÓÝ³Ï³Ý å³ï³ëË³Ý: Î³Ëí³Í ³åñáõÙ-

Ý»ñÇ ³ÝÙÇç³Ï³Ý Ó¨Çó, áõÕÕí³ÍáõÃÛáõÝÇó, ï¨áÕáõÃÛáõÝÇó, Í³·Ù³Ý 

աղբյուրից, É³ñí³ÍáõÃÛ³Ý ¨ ³ñï³Ñ³Ûïí³ÍáõÃÛ³Ý ³ëïÇ×³ÝÇó` Ñáõ½³Ï³Ý 

¹ñë¨áñáõÙÝ»ñÁ բ³Å³ÝíáõÙ »Ý ½·³Û³Ï³Ý »ñ³Ý·Ç, ïñ³Ù³¹ñáõÃÛ³Ý, 

½·³óÙáõÝùÇ, ÏñùÇ, ·»ñÑáõÛ½Ç (³ý»ÏïÇ) ¨ Ñáõ½³Ï³Ý-ëÃñ»ë³ÛÇÝ íÇ×³ÏÝ»ñÇ: 

¼·³Û³Ï³Ý »ñ³Ý·Á Ñá·»Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ ÁÝÃ³óùÇ ÑաÙ»Ù³-

ï³բ³ñ Ñ³ëï³ïáõÝ, ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ, ã³é³ÝÓÝ³óí³Í Ñáõ½³Ï³Ý ýáÝÝ ¿: ²ÛÝ 

³ñï³óáÉáõÙ ¿ Ù³ñ¹áõ ¨ օբյ»ÏïÇ ÙÇç¨ Ñ³ñ³բեñáõÃÛ³Ý ³ëïÇ×³ÝÁ ¨ áñ³ÏÝ 

³մբողջությամբ: ¼·³Û³Ï³Ý »ñ³Ý·Ç աղբյուր »Ý Ñ³Ý¹Çë³ÝáõÙ ³ÝÙÇç³Ï³Ý 

½·³óáõÙÝ»ñÁ, Ï³Ù ³é³ÝÓÇÝ օբյեÏïÝ»ñÇ ¨ ³մբողջ³Ï³Ý ³ßË³ñÑÇ 

ÁÝÏ³ÉáõÙÁ:  
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îñ³Ù³¹ñáõÃÛáõÝÁ »ñÏ³ñ³ï¨, Ñ³Ù»Ù³ï³բ³ñ Ñ³í³ë³ñ³Ïßéí³Í 

¨ Ï³ÛáõÝ ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ Ñáõ½³Ï³Ý íÇ×³Ï ¿, áñÁ »ñ³Ý·³íáñáõÙ ¿ Ù³ñ¹áõ áñáß 

Ñá·»Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÁ ¨ í³ñùÁ: 

îñ³Ù³¹ñáõÃÛáõÝÁ Ï³Ëí³Í ¿ ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ Ù³ñÙÝ³Ï³Ý É³ñí³-

ÍáõÃÛáõÝÇó ¨ ³ñï³ùÇÝ ÙÇç³í³ÛñÇó: 

¼·³óÙáõÝùն ³ñï³óáÉáõÙ ¿ áñáß³ÏÇ օբյեկտի ÝÏ³ïÙ³մբ Ù³ñ¹áõ 

բով³Ý¹³Ï³ÉÇó, ³ÝÓÝ³Ï³Ý ·Ý³Ñ³ï³Ï³ÝÁ (»ÉÝ»Éáí Çñ å³Ñ³Ýç-

ÙáõÝùÝ»ñÇó) ¨ ³é³ÝÓÝ³ÝáõÙ Å³Ù³Ý³Ï³ÛÇÝ áñáß³ÏÇ ë³ÑÙ³Ý³÷³կմամբ, 

³åñáõÙÝ»ñÇ áõÅ·ÝáõÃÛ³մբ: 

ÎÇñùÁ »ñÏ³ñ³ï¨, բ³í³Ï³Ý³ã³÷ ³ñï³Ñ³Ûïí³Í ¨ É³ñí³Í 

Ñáõ½³Ï³Ý íÇ×³Ï ¿` áñáß³ÏÇ օբյ»ÏïÇ Ï³Ù ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý Ó¨Ç ÝÏ³ïÙ³մբ 

½·³ó-ÙáõÝùÝ»ñÇ Ï»ÝïñáÝ³óÙ³մբ ¨ áõÕÕí³ÍáõÃÛ³մբ: 

¶»ñÑáõÛ½Á Ï³ñ×³Å³ÙÏ»ï, Ù»Í áõÅ·ÝáõÃÛ³մբ Ñáõ½³Ï³Ý 

Ñ³Ï³½¹áõÙ ¿, áñÝ ³ñ³· ïÇñáõÙ ¿ Ù³ñ¹áõÝ, ÁÝÃ³ÝáõÙ բուռն ÙÝç³Ë³Õáí 

(å³ÝïáÙÇÙÇÏ³Ûáí), í»·»ï³ïÇí áÉáñïÇ ÷á÷áËáõÃÛáõÝÝ»ñáí ¨ áõÕ»ÏóíáõÙ 

ë»÷³Ï³Ý í³ñù³·ÍÇ Ï³é³í³ñÙ³Ý áñáß ß»ÕáõÙÝ»ñáí: 

Ðáõ½³Ï³Ý-ëÃñ»ë³ÛÇÝ íÇ×³ÏÁ Ñáõ½³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ ¿, áñÝ 

³ñï³Ñ³ÛïáõÙ ¿ Ù³ñ¹áõ í»ñ³բ»ñÙáõÝùÁ Çñ³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ÝÏ³ïÙ³մբ` 

Ñáõ½³Ï³Ý É³ñí³ÍáõÃÛáõÝ ³é³ç³óÝáÕ Çñ³íÇ×³ÏÝ»ñáõÙ: ²ÛÝ ³ñï³-

Ñ³ÛïíáõÙ ¿ í³ñù³ÛÇÝ áñáß³ÏÇ Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñáõÙ, áñáÝù ÏáãíáõÙ »Ý 

Ñáõ½³ëÃñ»ë³ÛÇÝ: ²ñï³ùÝ³å»ë ÑáõÛ½»ñÁ ³ñï³Ñ³ÛïíáõÙ »Ý ¹ÇÙ³Ë³Õáí, 

ÙÝç³Ë³Õáí, ËáëùÇ Ûáõñ³Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñáí ¨ Ù³ñÙÝ³í»·»ï³ïÇí 

»ñ¨áõÛÃÝ»ñáí: 

¸ÇÙ³Ë³ÕÁ Ù³ñ¹áõ ÑáõÛ½»ñÝ ³ñï³Ñ³ÛïáÕ ¹ÇÙ³ÛÇÝ ÙÏ³ÝÝ»ñÇ 

Ñ³Ù³Ï³ñ·í³Í ß³ñÅáõÙÝ ¿: ØÝç³Ë³ÕÁ ¨ Ó»éն³ÍáõÃÛáõÝÁ (Å»ëïÇ-

ÏáõÉÛ³óÇ³Ý) Ù³ñÙÝÇ ¨ Ó»éù»ñÇ Ñ³Ù³Ï³ñ·í³Í ß³ñÅáõÙÝ»ñ »Ý, áñáÝù 

áõÕ»ÏóáõÙ ¨ ³ñï³Ñ³ÛïáõÙ »Ý ï³րբ»ñ Ñáõ½³Ï³Ý ³åñáõÙÝ»ñ ¨ Ñá·»Ï³Ý 

íÇ×³ÏÝ»ñ: ÊáëùÇ Ñáõ½³Ï³Ý³åñáõÙÝ»ñ ³ñï³Ñ³ÛïáÕ »ñ³Ý·³íáñáõÙÝ»ñ 

»Ý Ó³ÛÝÇ ï»ÙåÁ, áõÅÁ ¨ É³ñí³ÍáõÃÛáõÝÁ, ¹ñ³ ³ñï³Ñ³Ûïã³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ, 

ÑÝã»ñ³Ý·Á, ÑÝã»ÕáõÃÛáõÝÁ: 
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ÐáõÛ½Á, áñå»ë ³ÝÑ³ï³Ï³Ý ³åñáõÙ, ³éÏ³ ¿ ó³ÝÏ³ó³Í 

·áñÍáÕáõÃÛ³Ý, ó³ÝÏ³ó³Í é»ýÉ»ùëÇ Ù»ç: ì³ñùÇ Ï³éáõóí³ÍùáõÙ` áñå»ë 

·áñÍ³é³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ, ÑáõÛ½»ñÇÝ ïñíáõÙ ¿ ³Ù»Ý³áñáßÇã ¹»ñÁ: ²Û¹ 

ï»ë³Ï»ïÇó Ï³ñ»ÉÇ ¿ ³é³ÝÓÝ³óÝ»É ³é³ç³ï³ñ ¨ Çñ³íÇ×³Ï³ÛÇÝ ÑáõÛ½»ñ, 

áñáÝù Ï³åí³Í »Ý í³ñùÇ ï³nբ»ñ ÷áõÉ»ñÇ Ñ»ï: 

²é³ç³ï³ñ ÑáõÛ½»ñÁ Ù³ñ¹áõÝ ³Ñ³½³Ý·áõÙ »Ý Çñ 

å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ áã ÉñÇí բ³í³ñ³ñÙ³Ý Ù³ëÇÝ ¨ դրդáõÙ ÷Ýïñ»Éáõ 

Ýå³ï³Ï³ÛÇÝ օբյ»ÏïÁ` ËÃ³Ý»Éáí áñáß³ÏÇ í³ñù³·ÇÍ: ÊÃ³ÝáÕ áõÅáí ¿ 

ûÅïí³Í Ý³¨ ³ÝóÛ³ÉáõÙ ÝÙ³Ý³ïÇå å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÁ Ñ³çáÕ 

բ³í³ñ³ñ»Éáõ ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý Ù³ëÇÝ Ñáõ½³Ï³Ý ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ: 

Æñ³íÇ×³Ï³ÛÇÝ ÑáõÛ½»ñÁ, áñáÝù Í³·áõÙ »Ý í³ñùÇ ·Ý³Ñ³ïÙ³Ý 

³ñ¹ÛáõÝùáõÙ, ³ÝÑ³ïÇÝ ¹ñ¹áõÙ են ·áñÍ»É Ï³°Ù Ý³ËÏÇÝ áõÕÕáõÃÛ³մբ, Ï³Ù 

÷áË»É í³ñù³·ÇÍÁ, Ù³ñï³í³ñáõÃÛáõÝÁ, Ýå³ï³ÏÇÝ Ñ³ëÝ»Éáõ Ó¨»ñÁ: 

 

Ð³ñÙ³ñվáÕ³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ï»ëáõÃÛáõÝ 

Ð³Ù³Ó³ÛÝ Ñ³ñÙ³ñվáÕ³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ï»ëáõÃÛ³Ý` ÑáõÛ½»ñÁ 

¹Çï³ñÏíáõÙ »Ý áñå»ë ûñ·³ÝÇ½ÙÇ Ñ³ñÙ³ñվáÕ³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ 

Ï»ÝëáõÝ³ÏáõÃÛ³Ý å³Ñå³ÝÙ³Ý Ñ³Ù³ñ:  

²Ûëå»ë, ûñÇÝ³Ï, §Ï³ï³ÕáõÃÛáõÝÁ¦ í»ñ³óÝáõÙ ¿ ³ÛÝ ³ñ·»ÉùÝ»ñÁ, 

áñáÝù áõÕ»ÏóáõÙ »Ý å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ բ³í³ñ³ñմանը: Ð³×áõÛùÁ, áñÁ Ù»Ýù 

ëï³ÝáõÙ »Ýù, ûñÇÝ³Ï` ëÝÝ¹Çó Ï³Ù çñÇó, Ñ³Ý·»óÝáõÙ ¿ ÙÇç³í³ÛñÇ 

å³ÛÙ³ÝÝ»ñÇ ÁÝ¹áõÝÙ³ÝÁ, ¹ñ³ Ñ»ï ÙÇ³ÓáõÉÙ³ÝÁ: ì³ËÁ Ýå³ëïáõÙ ¿ ó³íÇ 

Ï³Ù ëå³éÝ³ÉÇùÇ ÝÏ³ïÙ³մբ å³ßïå³ÝáÕ³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñÇÝ, 

½³ñÙ³ÝùÁ, Ñ»ï³ùñùñáõÃÛáõÝÁ` ÏáÕÙÝáñáß³ÛÇÝ ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³ÝÁ, ÙÇç³-

í³ÛñáõÙ Ýáñ ³½¹³ÏÝ»ñÇ áñáÝÙ³ÝÁ: 

 

ä³Ñ³Ýç³ï»Õ»Ï³ïí³Ï³Ý ï»ëáõÃÛáõÝ 

Պ³Ñ³Ýç³ï»Õ»Ï³ïí³Ï³Ý ï»ëáõÃÛáõÝÁ »ÉÝáõÙ ¿ ³ÛÝ ¹ñáõÛÃÇó, áñ 

բ³ñÓñ³Ï³ñ· Ï»Ý¹³ÝÇÝ»ñÇ ¨ Ù³ñ¹áõ ÑáõÛ½»ñÁ å³ÛÙ³Ý³íáñí³Í »Ý áñ¨¿ 
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Ï³ñ¨áñ å³Ñ³ÝçÙáõÝùáí (ûñÇÝ³Ï` ù³ÕóÇ Ñ³·»óáõÙ) ¨ ¹ñ³ բ³í³ñ³ñÙ³Ý 

Ñ³í³Ý³-Ï³ÝáõÃÛ³Ý ·Ý³Ñ³ïմամբ:  

²ÝÑ³ïÝ ³Û¹ ·Ý³Ñ³ïáõÙն ³Ï³Ù³ ¿ Ï³ï³ñáõÙ ¨ Ñ³×³Ë 

³Ý·Çï³Ïó³բ³ñ ¿ Ñ³Ù»Ù³ïáõÙ ïíÛ³É å³ÑÇÝ Çñ áõÝ»ó³Í ï»Õ»-

Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ³ÛÝ ÙÇçáóÝ»ñÇ ¨ Å³Ù³Ý³ÏÇ Ù³ëÇÝ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý Ñ»ï, 

áñáÝù »ÝÃ³¹ñ³բ³ñ ³ÝÑñ³Å»ßï »Ý å³Ñ³Ýç-ÙáõÝùÝ»ñÁ բ³í³ñ³ñ»Éáõ 

Ñ³Ù³ñ: Üå³ï³ÏÇÝ Ñ³ëÝ»Éáõ (ûñÇÝ³Ï` ëÝáõÝ¹ Ñ³ÛÃ³ÛÃ»Éáõ) ÷áùñ Ñ³í³-

Ý³Ï³ÝáõÃÛáõÝն ³é³ç³óÝáõÙ ¿ բ³ó³ë³Ï³Ý ÑáõÛ½»ñ (í³Ë, ï³·Ý³å, 

Ï³ï³ÕáõÃÛáõÝ, Ã³ËÇÍ ¨ ³ÛÉÝ): ä³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ բ³í³ñ³ñÙ³Ý 

Ñ³í³Ý³Ï³ÝáõÃÛ³Ý Ù»Í³óáõÙÁ (ûñÇÝ³Ï` ëÝáõÝ¹ Ó»éù բ»ñ»Éáõ ÑÝ³ñ³-

íáñáõÃÛ³Ý Ñ³ÛïÝí»ÉÁ), ³í»ÉÇ í³Õ Ï³ÝË³ï»ëÙ³Ý Ñ³Ù»Ù³ïáõÃÛ³ն, 

³é³ç³óÝáõÙ ¿ Ñ³×áõÛùÇ, áõñ³ËáõÃÛ³Ý ¨ Ññ×í³ÝùÇ ¹ñ³Ï³Ý ÑáõÛ½»ñ: 

 

ÀÝ¹Ñ³Ýáõñ Ó¨áí ÑáõÛ½»ñÇ Í³·Ù³Ý Ï³ÝáÝÁ Ï³ñáÕ ¿ Ý»ñÏ³Û³óí»É Ñ»ï¨Û³É 

Ï³éáõóí³Íù³ÛÇÝ բ³Ý³Ó¨áí. 

 

Ð= f [-ä (î³ÝÑñ³Å»ßï – î³éÏ³)], 
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áñï»Õ՝  

Ð – ÑáõÛ½Ý ¿, Ýñ³ áõÅÁ, áñ³ÏÁ ¨ Ýß³ÝÁ: 

ä – ³ñ¹Ç³Ï³Ý (³ÝÑñ³Å»ßï) å³Ñ³ÝçÙáõÝùÇ áõÅÁ ¨ áñ³ÏÁ (Ù³ñ¹áõ Ñ³Ù³ñ 

áã ÙÇ³ÛÝ Ï»Ýë³Ï³Ýáñ»Ý ³ÝÑñ³Å»ßï å³Ñ³ÝçմունքÝ»ñÝ »Ý ù³ÕóÇ ¨ 

Í³ñ³íÇ Ó¨áí, ³ÛÉ Ý³¨ Ñ³í³ë³ñ ã³÷áí ëáóÇ³É³Ï³Ý ¨ Ùß³ÏáõÃ³ÛÇÝ 

բ³½Ù³զան å³Ñ³ÝçմունքÝ»ñÁ (ÁÝ¹Ñáõå ÙÇÝã¨ ³Ù»Ý³բ³ñ¹ ¨ í»Ñ); 

î³ÝÑñ³Å»ßտ – å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÁ բ³í³ñ³ñ»Éáõ Ñ³Ù³ñ ³ÝÑñ³Å»ßï 

ÙÇçáóÝ»ñÇ ¨ Å³Ù³Ý³ÏÇ Ù³ëÇÝ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ; 

î³éÏ³ – ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝ ³ÛÝ ÙÇçáóÝ»ñÇ ¨ Å³Ù³Ý³ÏÇ Ù³ëÇÝ, áñ ³ÝÑ³ïÝ 

áõÝÇ ïíÛ³É å³ÑÇÝ; 

 

(î³ÝÑñ³Å»ßï – î³éÏ³) – å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÁ բ³í³ñ³ñ»Éáõ Ñ³í³Ý³Ï³ÝáõÃÛ³Ý 

·Ý³Ñ³ï³Ï³ÝÁ` Ñ»Ýí»Éáí ýÇÉá·»Ý»ïÇÏ ¨ ³ÝÑ³ï³Ï³Ý ÷áñÓÇ íñ³: 

 

§Մոտեցման-հեռացման¦ տեսություն 

Մ³ñ¹áõ Ñ³Ù³ñ ßñç³Ï³ ÙÇç³í³ÛñÇ օբÛ»ÏïÝ»ñÁ բ³Å³ÝíáõÙ »Ý 

§û·ï³Ï³ñÝ»ñÇ¦ ¨ §íÝ³ë³Ï³ñÝ»ñÇ¦, ³ÛëÇÝùÝ` ¹ñ³Ï³ÝÝ»ñÇ ¨ բ³ó³-

ë³Ï³ÝÝ»ñÇ: §¸ñ³Ï³Ý¦ օբÛ»ÏïÝ»ñն ³é³ç »Ý բ»ñáõÙ ¹ñ³Ï³Ý ÑáõÛ½»ñ ¨ 

§Ùáï»óÙ³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ¦ (approach behavior), ÇëÏ §բ³ó³ë³Ï³ÝÝ»ñÁ¦` 

բ³ó³ë³Ï³Ý ÑáõÛ½»ñ ¨ å³ßïå³Ý³Ï³Ý Ëáõë³÷Ù³Ý (Ñ»é³óÙ³Ý) Ï³Ù 

Ñ³ñÓ³ÏÙ³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ (avoidance behavior): ՀáõÛ½»ñÇ ÑÇÙÝ³Ï³Ý ¹»ñÁ 

Ó»éù բ»ñí³Í ÷áñÓÇ ³Ùñ³åÝ¹áõÙÝ ¿, ÇÝãÁ Ýå³ëïáõÙ ¿ ßñç³Ï³ ÙÇç³í³ÛñÇ 

÷á÷áËíáÕ å³ÛÙ³ÝÝ»ñÇÝ Ñ³ñÙ³ñÙ³ÝÁ: ²ÛëåÇëáí, áõëáõóáõÙÁ ¨ ÑÇßá-

ÕáõÃÛáõÝÁ ÑÇÙÝí³Í »Ý ½·³óÙáõÝùÝ»ñÇ ¨ ÑáõÛ½»ñÇ íñ³, áñáÝù Ï³ï³ñáõÙ »Ý 

§Ùïñ³ÏÇ ¨ բլիթի¦ ·áñÍ³éáõÛÃ: êáíáñ»Éáõ ÁÝÃ³óùáõÙ ÑáõÛ½»ñÇ ¹»ñÇ 

ï»ë³Ý»ÉÇ óáõó³¹ñáõÙÁ áõëáõóáõÙÝ ¿` á·¨áñ»Éáõ ¨ å³ïÅ»Éáõ ×³Ý³å³ñÑáí: 

ÐáõÛ½»ñÇ ¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý ³ÛëåÇëÇ` ¿íáÉÛáõóÇ³ÛÇ ÁÝÃ³óùáõÙ ³Ùñ³åÝ¹í³Í 

³Ùáõñ Ï³åÁ ¹ñë¨áñíáõÙ ¿ Ýñ³ÝáõÙ, áñ ÑáõÛ½»ñն ÇÝùÝ³բ»ñ³բ³ñ Ù»ñ 

ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ù»ç ³é³ç »Ý բ»ñáõÙ ³Ûë Ï³Ù ³ÛÝ Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÁ, ¨, 
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ÁÝ¹Ñ³Ï³é³ÏÁ, ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÁ Ï³ñáÕ ¿ áõÕ»Ïóí»É í³é Ñáõ½³Ï³Ý ³åñáõÙ-

Ý»ñáí: 

 

ÐáõÛ½»ñÇ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÁ 

ì»ñÁ Ýßí³Í ï»ëáõÃÛáõÝÝ»ñÇó ¨ ÷áñÓ»ñÇ ³ñ¹ÛáõÝùÝ»ñÇó »ÉÝ»Éáí` 

ëáíáñ³բ³ñ ³é³ÝÓÝ³óÝáõÙ »Ý ÑáõÛ½»ñÇ Ñ»ï¨Û³É ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñը` 

³ñï³óáÉÙ³Ý (·Ý³Ñ³ïÙ³Ý), ¹ñ¹Ù³Ý, ³Ùñ³åÝ¹Ù³Ý, ÷áË³ñÏÙ³Ý, 

Ñ³Õáñ¹³Ïó³Ï³Ý:  

ÐáõÛ½»ñÁ` áñå»ë Ñ³ïáõÏ Ý»ñùÇÝ íÇ×³Ï ¨ ³ÝÓÝ³Ï³Ý ³åñáõÙÝ»ñ, 

Ï³ï³ñáõÙ »Ý ëï»ÕÍí³Í å³ÛÙ³ÝÝ»ñÇ, Çñ³íÇ×³ÏÇ ·Ý³Ñ³ïÙ³Ý 

·áñÍ³éáõÛÃ` ÑÇÙÝí»Éáí Í³·³Í å³Ñ³ÝçÙáõÝùÇ ¨ Ýñ³ բ³í³ñ³ñÙ³Ý 

ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝÝ»ñÇ բն³½¹³ÛÇÝ å³ïÏ»ñ³óÙ³Ý íñ³: Ðáõ½³Ï³Ý 

·Ý³Ñ³ïáõÙÁ ï³րբ»ñíáõÙ ¿ áõÕ»ÕÇ ·Çï³Ïóí³Í, ×³Ý³ãáÕ³Ï³Ý 

·Ý³Ñ³ïÙ³Ý ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇó. ³ÛÝ Çñ³Ï³Ý³óíáõÙ ¿ ½·³óÙáõÝù³ÛÇÝ 

Ù³Ï³ñ¹³Ïáí: ÆëÏ³å»ë, Ù»Ýù »րբեù ëÝÝ¹Ç Çñ³Ï³Ý å³Ñ³ÝçÁ ã»Ýù 

·Ý³Ñ³ïáõÙ ëåÇï³ÏáõóÝ»ñÇ, ×³ñå»ñÇ, ³ÍË³çñ»ñÇ, íÇï³ÙÇÝÝ»ñÇ, 

³Õ»ñÇ ù³Ý³Ïáí: êáíÇ ½·³óáõÙÇ ³é³ç³óáõÙÝ ³ñ¹»Ý բ³í³ñ³ñ ¿: 

ÐáõÛ½»ñÇ ¹ñ¹Ù³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÝ ³ÝÙÇç³Ï³Ýáñ»Ý Ï³åí³Í ¿ í³ñùÇ 

íñ³ ¹ñ³Ýó ³½¹»óáõÃÛ³Ý Ñ»ï: ՀáõÛ½Ý ³ñ¹»Ý Çñ Ù»ç ÁÝ¹·ñÏáõÙ ¿ 

³é³ñÏ³ÛÇÝ áõÕÕí³Í Ï³Ù ¹ñ³ÝÇó »ÏáÕ Ñ³ÏáõÙ, ó³ÝÏáõÃÛáõÝ, Ó·ïáõÙ: 

Ðáõ½³Ï³Ý ³åñáõÙÝ»ñÁ å³ñáõÝ³ÏáõÙ »Ý å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ բ³í³ñ³ñÙ³Ý 

³é³ñÏ³ÛÇ å³ïÏ»ñÁ ¨ Ù³ñ¹áõ ÏáÕÙÝ³Ï³É í»ñ³բ»ñÙáõÝùÁ ¹ñ³ 

ÝÏ³ïÙ³մբ, áñÁ ¨ ÙÕáõÙ ¿ í»ñçÇÝÇë áñáß³ÏÇ ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý: Àëï ¹ñ¹Ù³Ý 

·áñÍ³éáõÛÃÇ` ³é³ÝÓÝ³óÝáõÙ »Ý ÑáõÛ½»ñÇ »ñÏáõ Ó¨` ³é³ç³ï³ñ ¨ 

Çñ³íÇ×³Ï³ÛÇÝ: 

²é³ç³ï³ñ Ñáõ½³Ï³Ý ³åñáõÙÝ»ñն áõÕÕí³Í »Ý ³é³ñÏ³ÛÇÝ: 

Æñ³íÇ×³Ï³ÛÇÝ Ñáõ½³Ï³Ý ³åñáõÙÝ»ñÁ Í³·áõÙ »Ý í³ñùÇ ³é³ÝÓÇÝ ÷áõÉ»ñÇ 

³ñ¹ÛáõÝùÝ»ñÇ ·Ý³Ñ³ïáõÙÇó ¨ ³ÝÑ³ïÇÝ ¹ñ¹áõÙ ·áñÍ»É Ý³ËÏÇÝ 

áõÕÕáõÃÛ³մբ Ï³Ù ÷áË»É ·áñÍ»É³Ï»ñåÁ: Վ»ñÉáõÍ»Éáí Ù³ñ¹áõ Çñ³íÇ×³-

Ï³ÛÇÝ ÑáõÛ½»ñÁ, ³é³ÝÓÝ³óñ»É են §Ñ³çáÕáõÃÛ³Ý-³ÝÑ³çáÕáõÃÛ³Ý¦ ÑáõÛ½»ñÇ 
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¹³ëÁ: ²ÝÑ³çáÕáõÃÛáõÝ-Ñ³çáÕáõÃÛáõÝ ³ñÓ³Ý³·ñáÕ ÑáõÛ½»ñÁ å³ï³ë-

Ë³Ý³ïáõ »Ý í³ñù³·ÍáõÙ ÷áñÓ»ñÇ Ñ»ñÃ³÷áËÙ³Ý Ñ³Ù³ñ: ²ÝÑ³-

çáÕáõÃÛ³Ý-Ñ³çáÕáõÃÛ³Ý ÁÝ¹Ñ³Ýñ³óí³Í ÑáõÛ½»ñÁ Í³·áõÙ »Ý ամբողջական 

·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý ·Ý³Ñ³ïÙ³Ý ³ñ¹ÛáõÝùáõÙ: ÜÙ³Ý Çñ³¹ñáõÃÛ³Ý Ñ»ï 

ÏñÏÝ³ÏÇ ß÷Ù³Ý Å³Ù³Ý³Ï ³Û¹ ÑáõÛ½»ñÁ ÃáõÛÉ »Ý ï³ÉÇë Ï³ÝË³ï»ë»É 

Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÁ ¨ ¹ñ¹áõÙ ³ÝÑ³ïÇÝ ·áñÍ»É áñáß³ÏÇ áõÕÕáõÃÛ³մբ: 

Î³ÝË³ï»ëáÕ ÑáõÛ½»ñÁ Ñ³çáÕáõÃÛ³մբ áõëáõÙÝ³ëÇñí»É »Ý Ùï³íáñ 

·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý ßñç³Ý³ÏÝ»ñáõÙ` ëï»ÕÍ³·áñÍ³Ï³Ý (ß³ËÙ³ï³ÛÇÝ) 

ËÝ¹ÇñÝ»ñÇ ÉáõÍÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï: Î³ÝË³ï»ëáÕ ÑáõÛ½»ñÁ Ï³åí³Í »Ý ¹»é 

Ëáëù³ÛÇÝ ³ñï³óáÉáõÙ ãëï³ó³Í »ÝÃ³¹ñáõÃÛ³Ý, ÇÝãå»ë Ý³¨ ÉáõÍÙ³Ý 

ï³րբ»ñ³ÏÇ, Ùï³ÑÕ³óÙ³Ý ³é³ç³óÙ³Ý Ñ»ï` ³åñáõÙÝ»ñÇó »ÉÝ»Éáí: 

ä. ì. êÇÙáÝáíÁ (1987) ÑáõÛ½»ñÇ Ñ³Ù³ñ ³é³ÝÓÝ³óÝáõÙ ¿ 

³Ùñ³åÝ¹Ù³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÁ: Ð³ÛïÝÇ ¿, áñ ÑáõÛ½»ñն ³ÝÙÇç³Ï³Ý 

Ù³ëÝ³ÏóáõÃÛáõÝ áõÝ»Ý áõëáõóÙ³Ý ¨ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñáõÙ: 

Ðáõ½³Ï³Ý Ñ³Ï³½¹áõÙ ³é³ç³óÝáÕ Ýß³Ý³Ï³ÉÇ Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñն ³ñ³· 

¨ »ñÏ³ñ Å³Ù³Ý³Ïáí »Ý ïå³íáñíáõÙ ÑÇßáÕáõÃÛ³Ý Ù»ç: ²Ûëå»ë, Ïáõßï 

Ï³ïíÇ Ùáï ÑÝ³ñ³íáñ ã¿ Ùß³Ï»É ëÝÝ¹³ÛÇÝ å³ÛÙ³Ý³Ï³Ý é»ýÉ»ùëÝ»ñ: 

àõëáõóÙ³Ý Ñ³çáÕáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³ñ ³ÝÑñ³Å»ßï ¿ ¹ñ¹³å³ï×³é³ÛÇÝ ·ñ·éÇãÇ, 

ïíÛ³É ¹»åùáõÙ, ù³ÕóÇ ½·³óáÕáõÃÛ³Ý ³éÏ³ÛáõÃÛáõÝÁ: ÆÑ³ñÏ», ù³ÕóÇ 

½·³óáÕáõÃÛ³Ý ¨ ã»½áù (ÇÝ¹Çý»ñ»Ýï) ·ñ·éÇãÇ ÙÇ³óÙ³Ý Ñ³Ù³ñ 

³ÝÑñ³Å»ßï ¿ Ý³¨ »ññáñ¹ բ³Õ³¹ñÇãÁ` ·áñÍáÝ, áñÝ ÁÝ¹áõÝ³Ï ¿ բ³í³ñ³ñ»É 

³éÏ³ å³Ñ³ÝçÙáõÝùÁ, ³ÛëÇÝùÝ` ëÝáõÝ¹Á (å³ñ·¨Á): 

ÐáõÛ½»ñÇ ÷áË³ñÏÙ³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÁ Ï³Û³ÝáõÙ ¿ Ýñ³ÝáõÙ, áñ Ýñ³Ýù 

Ñ³×³Ë Ù³ñ¹áõÝ ¹ñ¹áõÙ »Ý ÷áË»É Çñ í³ñù³·ÇÍÁ: úñÇÝ³Ï` 

³ÝÑ³çáÕáõÃÛ³Ý-Ñ³çáÕáõÃÛ³Ý ÑáõÛ½»ñն ÁÝ¹áõÝ³Ï »Ý ëïÇå»Éու Ù³ñ¹áõÝ 

÷áË»É ÙÇ ·áñÍáõÝ»áõÃÛáõÝÁ ÙÛáõëÇ: ²ÛëåÇëáí, ï³րբ»ñ Ù³Ï³ñ¹³ÏÝ»ñÇ 

å³Ñ³ÝçմունքÝ»ñÇ ÷áË³½¹»óáõÃÛáõÝն ³ñï³Ñ³ÛïíáõÙ ¿ Ñáõ½³Ï³Ý 

³åñáõÙÝ»ñ ³é³ç³óÝáÕ ¹ñ¹³å³ï×³éÝ»ñÇ Ùñó³ÏóáõÃÛ³մբ ¨ Ï³ñáÕ ¿ 

áñáß»É í³ñù³·ÍÇ ÁÝïñáõÃÛáõÝÁ: ÐáõÛ½»ñÇ ÷áË³ñÏÙ³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÝ 

³é³í»É ó³ÛïáõÝ ³ñï³Ñ³ÛïíáõÙ ¿ ³ÛÝ ÷áñÓ³é³Ï³Ý Çñ³¹ñáõÃÛáõÝáõÙ, »րբ 
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Ù³ñ¹áõ Ñ³Ù³ñ բն³Ï³Ý ÇÝùÝ³å³Ñå³ÝÙ³Ý բն³½¹Ç áõ áñáß³ÏÇ ¿ÃÇÏ³Ï³Ý 

ÝáñÙ»ñÇÝ Ñ»ï¨»Éáõ ëáóÇ³É³Ï³Ý å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ »ñÇ ÙÇç¨ Ñ³Ï³ëáõÃÛáõÝ ¿ 

³é³ç³ÝáõÙ:  

ÐáõÛ½»ñÇ Ï³ñ¨áñ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇó ¿ Ý³¨ Ñ³Õáñ¹³Ïó³Ï³Ý 

·áñÍ³éáõÛÃÁ: ¸ÇÙ³Ë³ÕÁ, Ó»éն³ÍáõÃÛáõÝÁ, ¹ÇñùÁ, ³ñï³Ñ³ÛïÇã Ñá·áóÁ, 

ËáëùÇ »ñ³Ý·³íáñÙ³Ý ÷á÷áËáõÃÛáõÝÁ ÃáõÛÉ »Ý ï³ÉÇë Ù³ñ¹áõÝ Çñ 

³åñáõÙÝ»ñÁ ÷áË³Ýó»É ³ÛÉáó` ï»Õ»Ï³óÝ»Éáí Ýñ³Ýó Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÇ, 

օբյ»ÏïÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³մբ Çñ í»ñ³բ»ñÙáõÝùÇ Ù³ëÇÝ:  

ä³ñ½í»É ¿, áñ ÑáõÛ½»ñÇ Ù³ëÇÝ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý 45%-Á 

Ñ³Õáñ¹íáõÙ ¿ ï»ëáÕ³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñáí ¨ ÙÇ³ÛÝ 17,6%-Á` ÉëáÕ³Ï³Ý: 

Ø³ñ¹áõ ¹ÇÙ³ÛÇÝ ³ñï³Ñ³Ûïã³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ Ñáõ½³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÇ 

Ñ³Õáñ¹Ù³Ý Ù»ç ÇÝùÝáõñáõÛÝ Ýß³Ý³ÏáõÃÛáõÝ ¿ Ó»éù բ»ñáõÙ: 

¸»Ùùն ³ÝÑ³ïÇ ½³ñ·³óÙ³Ý áñáßÇã ·áñÍáÝ Ñ³Ý¹Çë³óáÕ Ñ³ë³-

ñ³Ï³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÇ Ñ³Õáñ¹Ù³Ý ¨ ÁÝ¹áõÝÙ³Ý Ï»ÝïñáÝ ¿: 

¸ÇÙ³ÛÇÝ ³ñï³Ñ³Ûïã³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ï³րբ»ñ³ÏÙ³Ý ÙÇçÙß³ÏáõÃ³ÛÇÝ 

Ñ»ï³½áïáõÃÛáõÝÝ»ñÁ óáõÛó »Ý ïí»É, áñ ÑÇÙնական ÑáõÛ½»ñÁ (Ï³ï³-

ÕáõÃÛáõÝ, ½³ÛñáõÛÃ, í³Ë, »ñç³ÝÏáõÃÛáõÝ, ½³ñÙ³Ýù, Ã³ËÇÍ, ½½í³Ýù) 

ïարբեñ Ùß³ÏáõÛÃ ¨ ³í³Ý¹áõÛÃÝ»ñ áõÝ»óáÕ խմբերում ÝáõÛÝ Ó¨áí »Ý 

¹ñë¨áñíáõÙ ¨ ÁÝÏ³ÉíáõÙ: ¸³ ³å³óáõóáõÙ ¿, áñ ÑÇÙնական ÑáõÛ½»ñÇ 

¹ÇÙ³ÛÇÝ ³ñï³Ñ³Ûïã³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ Ç ÍÝ» ³å³Ñáíí³Í ¿ Ý»ÛñáÝ³ÛÇÝ 

Íñ³·ñ»ñáí: ÐáõÛ½»ñÇ ³ñï³Ñ³ÛïÙ³Ý Ñ³Ù³ñ ³ÝÑñ³Å»ßï ¹ÇÙ³ÛÇÝ բոլոր 

ÙÏ³ÝÝ»ñÁ ë³ÕÙÇ Ùáï Ó¨³íáñíáõÙ »Ý ³ñ¹»Ý ÏÛ³ÝùÇ 15-18-ñ¹ ß³բ³ÃÝ»ñáõÙ: 

20 ß³բ³Ã³Ï³Ý ë³ÕÙÇ Ùáï ³ñ¹»Ý ÑÝ³ñ³íáñ ¿ ¹ÇÙ³Ë³ÕÇ Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñ 

ÝÏ³ï»É: 

Ð»ï³·³ÛáõÙ, Ùáï³íáñ³å»ë 2,5 ³Ùë³Ï³Ý Ñ³ë³ÏáõÙ, Ñ³ÛïÝíáõÙ ¿ 

§Ñ³ë³ñ³Ï³Ï³Ý ÅåÇïÁ¦, ÅåÇï, áñÝ áõÕÕí³Í ¿ Ù»Ï ³ÛÉ Ù³ñ¹áõ ¹»ÙùÇ: 

ºñ»Ë³Ý»ñն ³é³çÇÝ ³Ý·³Ù ëÏëáõÙ »Ý Ååï³É ó³ÝÏ³ó³Í ¹»Ùù ï»ëÝ»ÉÇë, 

բ³Ûó ³ñ¹»Ý 5-6 ³Ùë³Ï³Ý Ñ³ë³ÏáõÙ Ñëï³Ï Ï³ñáÕ³ÝáõÙ »Ý ×³Ý³ã»É 

Í³ÝáÃ ¹»Ùù»ñÁ: ¸ñ³ÝÇó Ñ»ïá Ç Ñ³Ûï »Ý ·³ÉÇë ÙÛáõë Ñ³ÙÁÝ¹Ñ³Ýáõñ 

ÑáõÛ½»ñÁ: ºñ»Ë³Ý ³ÝÑ³Ý¹áõñÅáÕ³Ï³ÝáõÃÛáõÝ ¿ óáõó³բ»ñáõÙ, »րբ Ýñ³Ý 
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Ñ»é³óÝáõÙ »Ý ÙáñÇó: úտ³ñÇ Ý»ñÏ³ÛáõÃÛáõÝÁ »ñ»Ë³ÛÇ Ùáï ³é³ç³óÝáõÙ ¿ 

í³ËÇ ½·³óáõÙ: êáíáñ³բ³ñ í³ËÇ ³Û¹åÇëÇ ½·³óáõÙÝ»ñն ³ÝÑ»ï³ÝáõÙ »Ý 

Ùáï »ñÏáõ ï³ñ»Ï³Ý Ñ³ë³ÏáõÙ: ²ÛÝ ÷³ëïÁ, áñ բոլոր »ñ»Ë³Ý»ñÇ Ùáï 

ÑáõÛ½»ñÇ ½³ñ·³óáõÙն ³ÝóÝáõÙ ¿ ÝáõÛÝ ÷áõÉ»ñáí, óáõÛó ¿ ï³ÉÇë, áñ 

Ñáõ½³Ï³Ý í³ñù³·ÇÍն ³í»ÉÇ ï³րբ»ñ³Ïí³Í ¿ Ï»Ýë³բ³Ýáñ»Ý, ù³Ý 

Ñá·»բ³Ýáñ»Ý: ²ÛÝåÇëÇ բ³ñ¹ ÑáõÛ½»ñÇ ½³ñ·³óáõÙÁ, ÇÝãåÇëÇù »Ý 

³ÛÉ³ëÇñáõÃÛáõÝÁ (³ÉïñáõÇ½ÙÁ), ³ÙáÃÁ, Ý³Ë³ÝÓÁ, Ù»ÕùÇ ½·³óáõÙÁ, ³ñ¹»Ý 

ամբողջովին å³ÛÙ³Ý³íáñí³Í »Ý Ñ³ë³ñ³Ï³Ï³Ý ëáíáñáõÛÃÝ»ñáí: 

Î³Ý Ñ³í³ëïÇ տվյալներ, áñ Ù³ñ¹Ï³ÛÇÝ ÑÇÙÝական ÑáõÛ½»ñÁ 

(áõñ³ËáõÃÛáõÝ, ½½í³Ýù, ½³ñÙ³Ýù, Ã³ËÇÍ,ó³ëáõÙ, í³Ë) ¿íáÉÛáõóÇáÝ ÑÇÙù 

áõÝ»Ý: ²Û¹ ÑáõÛ½»ñÁ Å³é³Ý·³բ³ñ Ï³åí³Í »Ý լիմբիական Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç 

Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñÇ ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇ Ñ»ï: ¸ñ³Ýù ÙÇ³ÝÙ³Ý É³í ×³Ý³ã»ÉÇ »Ý 

ï³ñբ»ñ Ùß³ÏáõÛÃÝ»ñÇ Ý»ñÏ³Û³óáõóÇãÝ»ñÇ Ù»Í Ù³ëÇ Ñ³Ù³ñ:  

 

²ÝÑ³ï³Ï³Ý ï³րբ»ñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ ¨ ÑáõÛ½»ñÁ 

 Ê³éÝí³ÍùÇ ³ÝÑ³ï³Ï³Ý ï³րբ»ñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ Ñ³Ý¹Çë³ÝáõÙ »Ý 

Ñáõ½³Ï³Ý ³åñáõÙÝ»ñÇ ³é³ÝÓÝ³Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÝ áõ áõÅÁ áñáßáÕ 

·áñÍáÝÝ»ñÇó Ù»ÏÁ: ÐáõÛ½»ñÇ Ñ»ï ³é³í»É ë»ñï Ï³åí³Í Ë³éÝí³ÍùÇ 

ã³÷³ÝÇßÝ»ñ »Ý ï³·Ý³å³ÉÇáõÃÛáõÝÁ, ·ñ·éÙ³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ 

áõÅ·ÝáõÃÛáõÝÁ-ÃáõÉáõÃÛáõÝÁ, ¿ùëïñ³í»ñïáõÃÛáõÝÁ-ÇÝïñ³í»ñïáõÃÛáõÝÁ, 

ÇÙåáõÉëÇíáõÃÛáõÝÁ, Ñáõ½³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ: ¾ùëïñ³í»ñïÝ»ñն, Ç ï³րբ»ñáõÃÛáõÝ 

ÇÝïñ³í»ñïÝ»ñÇ, ¹ñ³Ï³Ý Ýß³Ýáí ëáóÇ³É³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÇ Ñ³Ý¹»å ³í»ÉÇ 

ó³Íñ ß»Ù áõÝ»Ý ¨ ¹ñ³ Ñ³Ù³ñ ¿É ³í»ÉÇ Ñ³×³Ë »Ý å³ï³ëË³ÝáõÙ 

áõñ³ËáõÃÛ³Ý ¨ Ñ»ï³ùñùñáõÃÛ³Ý ÑáõÛ½»ñáí: Üñ³Ýù ³í»ÉÇ ½·³ÛáõÝ »Ý 

Ëñ³Ëáõë³ÝùÇ, ÇëÏ ÇÝïñ³í»ñïÝ»ñÁ` å³ïÅÇ Ñ³Ý¹»å:   

Ðáõ½³Ï³Ý Ñ³Õáñ¹³ÏóáõÙÁ Ýß³Ý³Ï³ÉÇ ã³÷áí Ï³Ëí³Í ¿ 

³ÝÑ³ï³Ï³Ý ÁÝ¹áõÝ³ÏáõÃÛáõÝÝ»ñÇó` Ñ³Õáñ¹»Éáõ ¨ ÁÝ¹áõÝ»Éáõ ½ñáõó³ÏóÇ 

Ñáõ½³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÁ ¹ÇÙ³Ë³ÕÇ, ¹ÇñùÇ, Å»ëï»ñÇ, ËáëùÇ »ñ³Ý·³íáñÙ³Ý 
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ÙÇçáóáí, ³ÛëÇÝùÝ` Ï³Ëí³Í ¿ ÑáõÛ½»ñÇ Ïá¹³íáñÙ³Ý ¨ ³å³Ïá¹³íáñÙ³Ý 

Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñÇ ³ÝÑ³ï³Ï³Ý í»ñÍ³ÝáõÙÇó: 

Àëï ä. ê³É³í»ÛÇ ¨ Ü. Ø³Û»ñÇ (1990)` Ñáõ½³Ï³Ý ÇÝï»É»ÏïÇ 

Ñ³ë³ñ³Ï³Ï³Ý áõÕÕí³ÍáõÃÛ³Ý Ñ³Û»ó³Ï³ñ·Ç` Ñ³ñÏ³íáñ ¿ ÏÇñ³é»É 

³ÝÑ³ï³Ï³Ý ï³րբ»ñ³ÏáõÙ, áñÁ Ñ³ÛïÝ³բ»ñíáõÙ ¿ 

³ÛÝåÇëÇ Ñ³í³ù³Ï³Ý Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñáõÙ, ÇÝãåÇëÇù »Ý Ñáõ½³Ï³Ý ³ñï³-

Ñ³Ûïã³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ÁÝ¹áõÝ³ÏáõÃÛáõÝÁ, Ñáõ½³Ï³Ý ÁÝÏ³ÉáõÙÁ ¨ ³åñáõ-

Ù³ÏóáõÃÛ³Ý (¿Ùå³տÇ³ÛÇ) ÁÝ¹áõÝ³ÏáõÃÛáõÝÁ: 

¶áñÍÝ³Ï³Ý ß÷áõÙÝ»ñÇ Ñ³Ù³ñ áõÕ»ÕÇ ³Û¹ Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

Ï³ñ¨áñáõÃÛáõÝն ³ñï³Ñ³Ûïí»É ¿ ³ÛÝ Ï³ÝáÝáõÙ, áñÇÝ Ñ»ï¨áõÙ »Ý ß³ï 

Õ»Ï³í³ñÝ»ñ. ³ßË³ï³ÝùÇ ÁÝ¹áõÝ»É` Áëï ÇÝï»É»Ïïáõ³É ·áñÍ³ÏóÇ (IQ), 

ÇëÏ å³ßïáÝ բ³ñÓñ³óնել` Áëï Ñáõ½³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ·áñÍ³ÏóÇ (EQ), áñÁ 

բնորոշում ¿ Ù³ñ¹áõ Ñáõ½³Ï³Ý Ñ³Õáñ¹³ÏóÙ³Ý ÁÝ¹áõÝ³ÏáõÃÛáõÝÁ:  

èáõë Ý»ÛñáýÇ½ÇáÉá· ä. ì. êÇÙáÝáíÁ ÷áñÓ ¿ ³ñ»É ³բողջացնել³ÛÝ 

բ³½Ù³ÃÇí ÷³ëï»ñÁ, áñáÝù íÏ³ÛáõÙ »Ý Ù³ñ¹áõ Ñáõ½³Ï³Ý áÉáñïÇ íñ³ 

³ÝÑ³ï³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ï³րբ»ñ Ñ³ïÏ³ÝÇßÝ»ñÇ ³½¹»óáõÃÛ³Ý Ù³ëÇÝ: àõÕ»ÕÇ 

4 Ï³éáõóí³Íù³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÇ (×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨Ç, ÑÇåáÏ³ÙåÇ, 

»ÝÃ³ï»ëաթումբ ¨ Ýß³Ó¨ ÏáñÇ½Ç) Ù³ëÇÝ ä. ì. êÇÙáÝáíÇ ï»ëáõÃÛáõÝÁ áã 

ÙÇ³ÛÝ ÐÇåáÏñ³ï-ä³íÉáíÇ ÏáÕÙÇó ³é³ÝÓÝ³óí³Í ïÇå»ñÇ, ³ÛÉ Ý³¨ 

Ë³éÝí³ÍùÇ áñáßÙ³Ý ²Û½»ÝÏÇ ï»ëáõÃÛ³Ý (¿ùëïñ³í»ñï-ÇÝïñ³í»ñï ¨ 

Ý»ÛñáïÇ½Ù) ÑÇÙùն է: ²Ûë 4 áõÕ»Õ³ÛÇÝ Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñÇ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ùá¹»Éáí 

»Ý բ³ó³ïñíáõÙ Ý³¨ ³ÝÑ³ï³Ï³Ý Ñáõ½³Ï³Ý ¹ñë¨áñáõÙÝ»ñÇ 

Ý³ËÁÝïñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ:   
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ä. ì. êÇÙáÝáíÇ Ï³ñÍÇùáí, ³ÝÑ³ïÇ Ùáï ×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨Ç ¨ 

»ÝÃ³ï»ë³թմբի ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇ ·»ñÇßËáõÙÁ ÏÏ³ÝËáñáßÇ å³Ñ³Ýç-

ÙáõÝùÝ»ñÇ Ñ³×³Ë³ÏÇ ³ñ¹Ç³Ï³Ý³óáõÙÁ ¨ ³Û¹ å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ 

բ³í³ñ³ñÙ³ÝÝ áõÕÕí³Í Ýå³ï³Ï³ëÉ³ó í³ñùÁ: ²Û¹ ÁÝÃ³óùáõÙ ³ÝÑ³ïն 

³Ýï»ëáõÙ ¿ ³ÛÝ ³Ù»Ýն, ÇÝãÁ ß»ÕáõÙ ¿ Ýñ³Ý Ýßí³Í Ýå³ï³ÏÇó: ì³ñù³·ÍÇ 

³Û¹ Ûáõñ³Ñ³ïÏáõÃÛáõÝÝ»ñÁ բնորոշ»Ý ËáÉ»ñÇÏ Ë³éÝí³ÍùÇն, Áëï ä³íÉáíÇ` 

áõÅ»Õ ¨ ¹Ûáõñ³·ñ·Çé ïÇåÇ Ñ³Ù³ñ: ÊáÉ»ñÇÏÇ Ñ»ï³ùñùñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ 

Ñ³ëï³ïáõÝ ¨ Ï³ÛáõÝ »Ý, ¨ Ý³ Ñ³Ù³é ¿ Ýå³ï³ÏÇÝ Ñ³ëÝ»Éáõ ·áñÍáõÙ:  
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ÐÇåáÏ³Ùå-Ýß³Ó¨ ÏáñÇ½ (amygdala)  Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ·áñÍ³é³Ï³Ý 

·»ñÇßËáõÙÁ Ýß³Ý³ÏáõÙ ¿ Ýß³Ý³Ï³ÉÇ ¨ áã Ýß³Ý³Ï³ÉÇ ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñÇÝ 

å³ï³ëË³Ý»Éáõ å³ïñ³ëï³Ï³ÙáõÃÛáõÝ, ÇÝãÁ ¹Åí³ñ³óÝáõÙ ¿ ·»ñÇßËáÕ 

¹ñ¹³å³ï×³éÁ (Ýß³Ó¨ ÏáñÇ½) ï³րբ»ñ³Ï»Éáõ ·áñÍÁÝÃ³óÁ: ÜÙ³Ý ³ÝÑ³ïÇ 

í³ñùÁ բնորոշվում ¿ ³Ýí×é³Ï³ÝáõÃÛ³մբ, ³Ýí»ñç ï³ï³ÝáõÙÝ»ñáí, 

³½¹³ÏÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³մբ բ³ñÓñ ½·³ÛáõÝáõÃÛ³մբ ¨ Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

Ï³ñ¨áñáõÃÛáõÝÁ ·»ñ³·Ý³Ñ³ï»Éáõ Ñ³ÏáõÙáí: îíÛ³É ծրա·ÇñÁ Ñ³ÙÁÝÏÝáõÙ ¿ 

Ù»É³ÝËáÉÇÏÇ, Áëï ä³íÉáíÇ` ÃáõÛÉ ïÇåÇ ÝÏ³ñ³·ñÇ Ñ»ï:  

ºÝÃ³ï»ë³թումբ - ÑÇåáÏ³Ùå Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ·»ñÇßËáõÙÁ ëï»ÕÍáõÙ 

¿ Ñ³Ù³¹ñáõÃÛáõÝ ·»ñÇßËáÕ å³Ñ³ÝçÙáõÝùÇ ¨ ùÇã Ñ³í³Ý³Ï³Ý áõ ³ÝÑ³Ûï 

Ýß³Ý³ÏáõÃÛ³Ý Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ³½¹³ÏÝ»ñÇ ÝÏ³ïÙ³մբ ÁÝ¹Ñ³Ý-

ñ³óí³Í Ñ³Ï³½¹áõÙÝ»ñÇ ÙÇç¨: ÜÙ³Ý å³ïÏ»ñÁ Ñ³Ù³å³ï³ëË³ÝáõÙ ¿ 

ïÇåÇÏ ë³Ý·íÇÝÇÏÇÝ`áõÅ»Õ, Ñ³í³ë³ñ³Ïßéí³Í ß³ñÅáõÝ ïÇåÇÝ: 

Üß³Ó¨ ÏáñÇ½ - ×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ·»ñÇßËáõÙÁ 

å³ÛÙ³Ý³íáñáõÙ ¿ նուրբ, Ñ³í³ë³ñ³Ïßéí³Í å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÇ ³éÏ³-

ÛáõÃÛáõÝ` Ñëï³Ï ã³é³ÝÓÝ³óÝ»Éáí ¹ñ³ÝóÇó áñ¨¿ Ù»ÏÁ: ÜÙ³Ý Ñ³ï-

ÏáõÃÛáõÝÝ»ñáí ³ÝÑ³ïÝ ³Ýï»ëáõÙ ¿ ß³ï Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñ ¨ å³ï³ë-

Ë³ÝáõÙ ¿ ÙÇ³ÛÝ Ù»Í Ýß³Ý³ÏáõÃÛáõÝ áõÝ»óáÕ ³½¹³ÏÝ»ñÇÝ: ²Û¹åÇëÇ 

í³ñù³·ÇÍÁ բնորոշ ¿ ýÉ»·Ù³ïÇÏÇÝ` áõÅ»Õ, Ñ³í³ë³é³Ïßéí³Í ¨ ÇÝ»ñï 

ïÇåÇÝ:  

âáñë áõÕ»Õ³ÛÇÝ Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñÇ Ùá¹»ÉáõÙ ¹ñ³Ýó Ñ³ñ³-

բ»ñáõÃÛáõÝÁ ¿ùëïñ³í»ñïáõÃÛáõÝ-ÇÝïñ³í»ñïáõÃÛáõÝÁ ÝÏ³ñ³·ñáõÙ ¿ Ñ»ï¨-

Û³É Ï»ñå. ï»Õ»Ï³ïí³Ï³Ý Ï³éáõóí³ÍùÝ»ñÇ` ×³Ï³ï³ÛÇÝ Ï»Õ¨Ç ¨ ÑÇåá-

Ï³ÙåÇ, ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñÇ ·»ñ³Ï³ÛáõÃÛáõÝÁ áñáßáõÙ ¿ ³ÝÑ³ïÇ ·»ñÇßËáÕ 

áõÕÕí³ÍáõÃÛáõÝÁ դեպի ³ñï³ùÇÝ ÙÇç³í³Ûñ ¨ Ýñ³ Ï³Ëí³ÍáõÃÛáõÝն 

³ñï³ùÇÝ ÙÇç³í³ÛñÇ Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÝ»ñÇó: ²Û¹åÇëÇ Ñ³ïÏ³ÝÇßÝ»ñ բնո-

րոշ »Ý ¿ùëïñ³í»ñïÝ»ñÇÝ: ¸ñ¹³å³ï×³é³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÇ` »ÝÃ³-

ï»սաթմբի ¨ Ýß³Ó¨ ÏáñÇ½Ç ·»ñ³Ï³ÛáõÃÛáõÝÁ Ó¨³íáñáõÙ ¿ ÇÝïñ³í»ñïÇÝ` 

Ý»ñùÇÝ ¹ñ¹áõÙÝ»ñÇ ¨ ÏáÕÙÝáñáßáõÙÝ»ñÇ Ï³ÛáõÝáõÃÛ³մբ ¨ ³ñï³ùÇÝ ³½¹»-
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óáõÃÛáõÝÝ»ñÇó ÷áùñ Ï³Ëí³ÍáõÃÛ³մբ: ÆÝïñ³í»ñïÁ ùÇã ß÷íáÕ ¿, ³ÙáÃË³Í 

¨ Ó·ïáõÙ ¿ Ï³ñ· áõ Ï³ÝáÝÇ: 

²ÛëåÇëáí, Áëï 4-Ï³éáõóí³Íù³ÛÇÝ ï»ëáõÃÛ³Ý` ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ 

Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ ïÇå Ï³åí³Í ¿ ÑáõÛ½»ñÇ áñáß³ÏÇ խմբի Ñ»ï: 

²Ûë Ùá¹»ÉÇ Ñ³Ù³Ó³ÛÝ` ËáÉ»ñÇÏÇ í³ñù³·ÇÍÁ Ýå³ï³Ï³áõÕÕí³Í ¿ Ï³ÛáõÝ, 

ïÇñ³å»ïáÕ å³Ñ³ÝçÙáõÝùÇ բ³í³ñ³ñÙ³ÝÁ: Üñ³Ý բնորոշ »Ý Ñ³ÕÃ³-

Ñ³ñÙ³Ý, å³Ûù³ñ»Éáõ ·Í»ñ, Ñ»ï¨³բ³ñ Ýñ³ Ñ³Ù³ñ ·»ñÇßËáÕ ÑáõÛ½»ñÝ »Ý 

½³ÛñáõÛÃÁ, Ï³ï³ÕáõÃÛáõÝÁ, ³·ñ»ëÇíáõÃÛáõÝÁ: Ø»É³ÝËáÉÇÏÇ í³ñùÁ ³ãùÇ ¿ 

ÁÝÏÝáõÙ ³Ýí×é³Ï³ÝáõÃÛ³մբ ¨ ¹»åÇ å³ßïå³ÝáõÃÛáõÝÁ Ñ³Ïí³ÍáõÃÛ³մբ: 

ì³ËÇ, ³Ýíëï³ÑáõÃÛ³Ý, ß÷áÃí³ÍáõÃÛ³Ý ÑáõÛ½»ñÁ Ñ³ïÏ³å»ë ïÇåÇÏ »Ý 

Ù»É³ÝËáÉÇÏÇÝ:ØÝ³ó³ÍÝ»ñÇó ³í»ÉÇ Ñ³×³Ë ¹ñ³Ï³Ý ÑáõÛ½»ñ ³åñáõÙ ¿ 

ë³Ý·íÇÝÇÏÁ: Ü³ ³é³ÝÓÝ³ÝáõÙ ¿ Ñ»ï³ùñùñ³ëÇñáõÃÛ³մբ ¨ բ³ó 

բն³íáñáõÃÛ³մբ: 

üÉ»·Ù³ïÇÏÁ ÝáõÛÝå»ë Ó·ïáõÙ ¿ ¹ñ³Ï³Ý ÑáõÛ½»ñÇ, ù³ÝÇ áñ Ýñ³ 

Ý»ñ³ßË³ñÑÁ É³í ¿ Ï³½Ù³íáñí³Í, ÇëÏ å³Ñ³ÝçÙáõÝùÝ»ñÝ ¿É Ñ³í³ë³-

ñ³Ïßéí³Í »Ý, áõ ½³ñ·³ó³Í ¿ ÑëÏáÕáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á: 

ºÝÃ³¹ñíáõÙ ¿, áñ ·áÛáõÃÛáõÝ áõÝ»Ý ³ÏïÇí³óÙ³Ý Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ ß³ï 

Ã» ùÇã Ï³ÛáõÝ ³ÝÑ³ï³Ï³Ý ï³րբ»ñáõÃÛáõÝÝ»ñ: àñáß ³ÝÑ³ïÝ»ñ Ùßï³å»ë 

·ïÝíáõÙ »Ý բ³ñÓñ ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý íÇ×³ÏáõÙ, ³ÛÝ ¹»åùáõÙ, »րբ ÙÛáõëÝ»ñÇ 

Ñ³Ù³ñ բնորոշ ¿ ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ó³Íñ Ù³Ï³ñ¹³Ï: 

¸³ Ñ³Ý·»óñ»ó §³ÏïÇí³óÙ³Ý ³ÝÑ³ï³Ï³Ý Ù³Ï³ñ¹³Ï¦ 

Ñ³ëÏ³óáõÃÛ³Ý ³é³ÝÓÝ³óÙ³ÝÁ. áã Ù»Ý³Ñ³ïáõÏ ³ÏïÇí³óÙ³Ý ¨ 

·áñÍ³é³Ï³Ý íÇ×³ÏÇ ³ÛÝ Ù³Ï³ñ¹³ÏÝ ¿, áñÁ ïíÛ³É ÏáÝÏñ»ï ³ÝÑ³ïÇ Ùáï 

³ñÃáõÝ íÇ×³ÏáõÙ ³í»ÉÇ Ñ³×³Ë ¿ ¹ÇïíáõÙ: 

Ø. ¼³Ï»ñÙ³ÝÇ ³ßË³ï³ÝùÝ»ñáõÙ ³ÏïÇí³óÙ³Ý ³ÝÑ³ï³Ï³Ý 

Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ Ñ»ï³½áïí»É ¿ áñå»ë Ù³ñ¹áõ` áñáÝÙ³Ý Ï³Ù Ýáñ, բ³ñ¹ áõ 

ÇÝï»ÝëÇí ³åñáõÙÝ»ñÇó Ëáõë³÷»Éáõ ÙÇïáõÙ, ÇÝãå»ë Ý³¨ ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý ¨ 

Ñ³ë³ñ³Ï³Ï³Ý éÇëÏÇ Ó·ïáõÙ: 

²Û¹ ÙÇïáõÙÁ ëï³ó»É ¿ §½·³óáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ áñáÝáõÙ¦ ³Ýí³ÝáõÙÁ 

(sensation seeking -SS): ¸³ ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ³ÛÝ Ù³Ï³ñ¹³ÏÝ ¿, áñÝ Ç Ñ³Ûï ¿ 
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·³ÉÇë ã³÷³íáñ ¨ Ù»Í áõÅ·ÝáõÃÛ³Ý ·ñ·ÇéÝ»ñÇÝ å³ï³ëË³Ý»Éáõ 

Å³Ù³Ý³Ï: ¼³Ï»ñÙ³ÝÁ ³é³ç³ñÏáõÙ ¿ ã³÷»É Ñ³ïáõÏ Ùß³Ïí³Í Ñ³ñó³-

Ã»ñÃÇÏÇ ÙÇçáóáí, áñÁ ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝ ¿ ï³ÉÇë ·Ý³Ñ³ï»É §½·³óá-

ÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ áñáÝÙ³Ý¦ ÙÇïáõÙÁ:  

- TAS ·áñÍáÝ (Thrill and Adventure Seeking) – ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ հáõ½áõÙÝ»ñÇ ¨ 

³ñÏ³ÍÝ»ñÇ ÷ÝïñáõÙ. ³ñï³óáÉáõÙ ¿ Ù³ñ¹áõ Ó·ïáõÙÁ ëåáñïÇ íï³Ý·³íáñ 

Ó¨»ñÇÝ, ÏÛ³ÝùÇ Ñ³Ù³ñ íï³Ý·³íáñ ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ï³րբ»ñ 

ï»ë³ÏÝ»ñÇÝ: 

- ES ·áñÍáÝ (Experience Seeking) – Ó·ïáõÙ ï³րբ»ñ ïå³íáñáõÃÛáõÝÝ»ñÇ, 

áñáÝù Ï³åí³Í »Ý ×³Ý³å³ñÑáñ¹áõÃÛáõÝÝ»ñÇ, »ñ³ÅßïáõÃÛ³Ý, ³ñí»ëïÇ, 

ÁÝÏ»ñÝ»ñÇ Ñ»ï ß÷Ù³Ý Ñ»ï; 

- DIS ·áñÍáÝ (Disinhibition) - ³ñ·»É³½ñÏáõÃÛ³Ý ·áñÍáÝ, բնորոշվում ¿ Ñ³ë³-

ñ³Ï³Ï³Ý ¨ ·»¹áÝÇëï³Ï³Ý ËÃ³ÝÇãÝ»ñÇ áñáÝÙ³մբ` »ñ»ÏáõÛÃÝ»ñÇ, 

³ÉÏáÑáÉÇ û·ÝáõÃÛ³մբ, ë»ùëáõ³É բ³½Ù³½³ÝáõÃÛ³Ý ÙÇçáóáí, Ë³Õ»ñÇÝ 

Ù³ëÝ³ÏóáõÃÛ³մբ; 

- BS ·áñÍáÝ (Boredom Sunceptibility) – ïñïÙáõÃÛ³Ý ÝÏ³ïÙ³մբ ½·³-

ÛáõÝáõÃÛ³Ý ·áñÍáÝ` ³ñï³óáÉáõÙ ¿ ÙÇûñÇÝ³ÏáõÃÛáõÝÁ ¨ ß³բլոն Çñ³-

¹ñáõÃÛáõÝÁ, Ù³ñ¹Ï³Ýó Ñ³Ý¹»å ³ÝÑ³ï³Ï³Ý ³ÝÏ³ÛáõÝáõÃÛáõÝÁ, ÇÝãå»ë 

Ý³¨ ³ÝÑ³Ý¹áõñÅáÕ³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ, »րբ ãÇ Ñ³çáÕíáõÙ Ëáõë³÷»É ÝÙ³Ý 

Çñ³¹ñáõÃÛáõÝÝ»ñÇó: 

- G ·áñÍáÝ (General) – Çñ»ÝÇó Ý»ñÏ³Û³óÝáõÙ ¿ 4 ·áñÍáÝÝ»ñÇ (»ÝÃ³-

ë³Ý¹Õ³ÏÝ»ñÇ) ·áõÙ³ñ³ÛÇÝ ·Ý³Ñ³ï³Ï³ÝÁ Ï³Ù §½·³óáÕáõÃÛáõÝÝ»ñÇ 

áñáÝÙ³Ý¦ ամբողջական ë³Ý¹Õ³ÏÁ (Sensation Seeking Scale - SSS):  

Ø. ¼³Ï»ñÙ³ÝÇ ï»ëáõÃÛ³Ý Ñ³Ù³Ó³ÛÝ` SS ³ÝÑ³ï³Ï³Ý Ù³Ï³ñ-

¹³ÏÝ áõÝÇ Çñ Ï»Ýë³ùÇÙÇ³Ï³Ý Ù»Ë³ÝÇ½ÙÝ»ñÁ: SS-Ç Ù»ÍáõÃÛáõÝÁ 

բ³ó³ë³Ï³Ýáñ»Ý Ñ³Ù³Ñ³ñ³բ»ñ³ÏóíáõÙ ¿ áõÕ»ÕáõÙ å³ñáõÝ³ÏíáÕ 

ÙáÝá³ÙÇÝûùëÇ¹³½ (Ø²ú) ý»ñÙ»ÝïÇ Ñ»ï, ÇÝãå»ë Ý³¨ ¿Ý¹áñýÇÝÝ»ñÇ ¨ 

ë»é³Ï³Ý ÑáñÙáÝÝ»ñÇ Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ Ñ»ï: 

SSS ë³Ý¹Õ³ÏÇ բ³ñÓñ Ù»ÍáõÃÛáõÝ áõÝ»óáÕ ³ÝÑ³ïÝ»ñÝ áõÝ»Ý  

Ø²ú-Ç ó³Íñ Ù³Ï³ñ¹³Ï, ÇëÏ ½·³óáõÙÝ»ñÇ ¨ ³åñáõÙÝ»ñÇ Ó·ïÙ³Ý ÃáõÛÉ 
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³ñï³Ñ³Ûïí³ÍáõÃÛ³մբ ³ÝÑ³ïÝ»ñÇ Ùáï Ø²ú-Ç Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ Ù»Í ¿: 

Ð³Ù³ÝÙ³Ý ³ñ¹ÛáõÝùÝ»ñ »Ý ëï³óí»É Ý³¨ Ï³åÇÏÝ»ñÇ Ùáï: Ø²ú-Ç μ³ñÓñ 

å³ñáõÝ³ÏáõÃÛ³մբ ³é³ÝÓÝÛ³ÏÝ»ñÁ Ý³ËÁÝïñáõÙ »Ý ÙÇ³ÛÝ³ÏáõÃÛáõÝÁ, ÇëÏ 

Ø²ú-Ç ó³Íñ å³ñáõÝ³ÏáõÃÛ³մբ Ï³åÇÏÝ»ñÁ ëáóÇ³É³å»ë ³í»ÉÇ ³ÏïÇí »Ý, 

Ñ³×³Ë »Ý óáõó³բ»ñáõÙ ³·ñ»ëÇí, ë»ùëáõ³É ¨ ã³ñ³××Ç í³ñù³·ÇÍ: 

Ø²ú Ý»ÛñáÝ³ÛÇÝ ý»ñÙ»ÝïÁ ·ïÝíáõÙ ¿ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ բջիջներում:  

Ø²ú-Ç ³é³çÝ³ÛÇÝ ·áñÍ³éáõÛÃÁ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ բջիջն»ñáõÙ Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ, 

¹áý³ÙÇÝ, ë»ñáïáÝÇÝ ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ»ñÇ ÁÝÏ×áõÙÝ ¿: ºÃ» ÇÝã-áñ å³ï×³éáí 

Ý»ÛñáÝÝ»ñáõÙ Ø²ú-Ç ù³Ý³ÏáõÃÛáõÝÁ å³Ï³ëáõÙ ¿, առաջանում է 

ÙÇçÝáñ¹³ÝÛáõÃ»ñÇ Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ ÑëÏÙ³Ý ÃáõÉ³óուÙ: ²ñ¹ÛáõÝùáõÙ` áõÕ»ÕáõÙ 

բ³ñÓñ³ÝáõÙ ¿ Ï³ï»ËáÉ³ÙÇÝÝ»ñÇ (Ýáñ³¹ñ»Ý³ÉÇÝ, ¹áý³ÙÇÝ) ¨ ë»ñáïáÝÇÝÇ 

Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ:  

 

Մաշկի էլեկտրական ակտիվությունը 

Խոսենք մաշկի էլեկտրական ակտիվության կամ «Մաշկ-

գալվանական հակազդման» չափագրության մասին: Հոգեֆիզիոլոգիական 

այս մեթոդը երկար ժամանակ կիրառվել է §ëïÇ ³Ëïáñáßման¦ (¹»ï»ÏóÇ³, 

detection) համար: Ինչպես արդեն նշել ենք, բարձր ակտիվացման 

հակազդումն արտահայտվում է նաև մեր քրտնագեղձերի ակտիվացմամբ: 

ÜÛ³ñ¹³ÛÇÝ ³½¹³ÏÝ»ñÁ ùñïÝ³·»ÕÓ»ñÇÝ Ñ³Õáñ¹íáõÙ »Ý Ù»Í ÏÇë³·Ý¹»ñÇ 

Ï»Õ¨Çó ¨ áõÕ»ÕÇ Ëáñù³ÛÇÝ Ï³éáõÛóÝ»ñÇó` »ÝÃ³ï»ë³թմբից ¨ ó³Ýó³ÝÙ³Ý 

·áÛ³óáõÃÛáõÝÇó: ²Û¹ իսկ å³ï×³éáí Ý³ËÏÇÝáõÙ ·áÛáõÃÛáõÝ áõÝ»óáÕ ³ÛÝ 

å³ïÏ»ñ³óáõÙÁ, թե ùñïÝ³ñï³¹ñáõÃÛáõÝÝ ամբողջությամբ í»ñ³ÑëÏíáõÙ ¿ 

ëÇÙå³ÃÇÏ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ÏáÕÙÇó, ãÇ Ï³ñ»ÉÇ ×ßգրիï Ñ³Ù³ñ»É: 

Ø³ñ¹ն ունի 2-3 ÙÉÝ ùñïÝ³·»ÕÓեր, ÁÝ¹ áñáõÙ՝ ³÷»ñÇ ¨ 

Ý»րբ³ÝÝ»ñÇ íñ³ ¹ñ³Ýù ÙÇ ù³ÝÇ ³Ý·³Ù ³í»ÉÇ ß³ï »Ý, ù³Ý Ù³ñÙÝÇ ³ÛÉ 

հատվածներում: ¸ñ³Ýó ·ÉË³íáñ ·áñÍ³éáõÛÃÁ Ù³ñÙÝÇ Ñ³ëï³ïáõÝ 

ç»ñÙ³ëïÇ×³ÝÇ å³Ñå³ÝáõÙÝ ¿: ¶»ÕÓ»ñÇó ³ñï³½³ïíáÕ ùñïÇÝùÁ 

·áÉáñßÇ³ÝáõÙ ¿ Ù³ñÙÝÇ Ù³Ï»ñ»ëÇó ¨ ¹ñ³Ýáí ÇëÏ Ýå³ëïáõÙ դñ³ 

ë³é»óÙ³ÝÁ: ê³Ï³ÛÝ áñáß ùñïÝ³·»ÕÓ»ñ ³ÏïÇí »Ý áã ÙÇ³ÛÝ Ù³ñÙÝÇ 
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ç»ñÙ³ëïÇ×³ÝÇ բ³ñÓñ³óÙ³Ý, ³ÛÉ¨ Ñáõ½³Ï³Ý áõÅ»Õ ³åñáõÙÝ»ñÇ, ëÃñ»ëÇ ¨ 

սուբյեկտի ³ÏïÇí ·áñÍáõÝ»áõÃÛ³Ý ï³րբ»ñ դրսևորումների Å³Ù³Ý³Ï: ²Û¹ 

ùñïÝ³·»ÕÓ»ñÁ Ï»ÝïñáÝ³óí³Í »Ý ³÷»ñÇ ¨ Ýերբ³ÝÝ»ñÇ íñ³, ùÇã ã³÷áí` 

×³Ï³ïÇÝ ¨ ³ÝáÃ³÷áë»ñáõÙ: 

Մաշկի էլեկտրական ակտիվությունը (Ø¾²) ëáíáñ³բ³ñ û·ï³-

·áñÍíáõÙ ¿՝ áñå»ë ùñïÝ³ñï³¹ñáõÃÛ³Ý §Ñáõ½³Ï³Ý¦ ¨ §·áñÍÝ³Ï³Ý¦ 

óáõó³ÝÇß: ²ÛÝ ·ñ³ÝóáõÙ »Ý Ù³ïն»ñÇ Í³Ûñ»ñÇó Ï³Ù ³÷Çó` »րկբևեռ 

ապաբ¨»é³óáÕ ¿É»Ïïñá¹Ý»ñáí։ 

Երբ մեր մաշկը քրտինքով է պատվում, էլեկտրական հաղոր-

դականությունը մեծանում է, և մաշկ-գալվանական հակազդումը կիրառում է 

մաշկի փոփոխվող էլեկտրական հատկությունները: Տեխնիկական մասով 

մաշկ-գալվանական հակազդման սարքավորումը ցածր լարումով ուղիղ 

հոսանքի շղթա է՝ 2 էլեկտրոդներով: Էլեկտրական շղթան բաց է, և երկու 

էլեկտրոդները այդպիսով հնարավոր են դարձնում մաշկի մակերեսի վրայով 

ցածր լարվածության էլեկտրականության անցումը մի էլեկտրոդից մյուսը: Ի 

հետևանք ցածր ակտիվության հակազդման՝ մաշկի մակերեսը չոր է մնում, 

ինչը արտահայտվում է ցածր հաղորդականությամբ: Մյուս կողմից, բարձր 

ակտիվության հակազդումը մեծացնում է քրտնարտադրությունը, ինչը 

առաջացնում է բարձր հաղորդականություն: 

Տվյալներ ձեռք բերելու ընթացքում էլեկտրոդների նույնիսկ թույլ 

շարժման դեպքում մաշկի մակերեսի վրա հաղորդականության տատա-

նումների պատճառով այդ տվյալների ճշգրտությունը կարող է խախտվել: 

Կան էլեկտրոդների տեղադրման ձևի այլընտրանքներ, օրինակ՝ ոտքին կամ 

ուսին, սակայն ակտիվության հակազդման հետ հիմնականում ձեռքն է 

կապված: Օրինակ՝ եթե դրանք տեղադրենք ուսին, բարդ կլինի տարբերակել՝ 

քրտնարտադրությունը ակտիվության հակազդման, թե ջերմակայունության 

կարգավորման հետևանքով է: Հարկ է նշել նաև, որ կա պատասխանի 

ուշացման հավանականություն, ուստի խթանից հետո տևական ժամանակ 

(3-5 վայրկյան) է հարկավոր, որպեսզի մարմինը պատասխան հակազդում 

ունենա կոնկրետ խթանին: 
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Մաշկի էլեկտրական ակտիվությունը չափագրելու համար շատ 

կարևոր է, որ սարքավորումը տեղադրելիս խթանները լինեն իզոլացված և 

միմյանցից բավարար հեռավորության վրա, ինչպես նաև պետք է 

առանձնակի ուշադրություն դարձնել փուլային և տոնիկական ակտիվության 

հակազդմանը: Կարևոր է հաշվի առնել նաև վալենտականությունը․ ինչպես 

արդեն նշել ենք, «Մաշկ-գալվանական հակազդման» չափագրությունը 

կարող է տեղեկություններ հաղորդել ֆիզիոլոգիական ակտիվության 

մակարդակի մասին, սակայն չի կարող հայտնաբերել՝ ինչպիսի հույզերի ու 

զգացմունքների վալենտականության հետ է կապված ֆիզիոլոգիական այդ 

կարգավիճակը՝ դրական, թե բացասական։ Այդ իսկ պատճառով հարկավոր 

է կիրառել բիոմետրիկ հավելյալ չափագրություններ, որոնք վալեն-

տականության հետ կապված տվյալներ գրանցելու հնարավորություն ունեն: 

 

Բիբը՝ որպես ակտիվության հակազդման չափման միջոց 

(Pupilometry) 

Բիոմետրիկ հաջորդ չափագրությունը բբի չափագրումն է: Մարդու 

բբի տրամագծի երկարությունը միջինում փոփոխվում է 2-ից 8 միլիմետրի 

սահմաններում:  Չափերի տատանումների գործառույթի շնորհիվ այն 

ներթափանցող լույսի համար որպես «դարպաս» է ծառայում։ 
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ÈáõÛëÝ աչքի մեջ ³ÝóÝáõÙ ¿ µµÇ ÙÇçáí, ÏÇ½³Ï»ïíáõÙ է ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ íñ³ 

հատուկ ոսպնյակի՝ ակնաբյուրեղի ßÝáñÑÇí, áñÁ ÷áËáõÙ ¿ Çñ Ó¨Á, áñå»ë½Ç 

ó³Ýó³Ã³Õ³ÝÃÇ íñ³ å³ïÏ»ñն ³é³í»É Ñëï³Ï ëï³óíÇ:  

 

Նկարում տեսնում ենք՝ եղջերաթաղանթի մակերեսի վրա մկանային 

2 խումբ գործում են միմյանց հակառակ ուղղություններով, և այդ 

գործառույթի հետևանքով բիբը լայնանում ու նեղանում է: 

Վեգետատիվ նյարդային համակարգի սիմպատիկ ակտիվությունը 

առաջացնում է բբի լայնացում, իսկ պարասիմպատիկ ակտիվությունը՝ բբի 

նեղացում: Չնայած որ մեծ կապ կա մարդու ակտիվության հակազդման և 

բբի չափերի փոփոխությունների միջև, մենք չպետք է մոռանանք, որ այլ 

գործոններ նույնպես ազդեցություն ունեն բբի չափերի վրա, օրինակ՝ աչքի 

ճկունությունը վառ կամ թույլ լուսավորության հանդեպ․ երբ կենտրոնական 

փոսիկը թույլ լուսավորություն է ստանում, մեր բիբը տեսողական սրությունը 

կարգավորելու համար ավտոմատ կերպով լայնանում է՝ շատ լույս ստանալու 

նպատակով, և հակառակը:  
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Կոնկրետ խթանին կամավոր կերպով մեծ ուշադրություն դարձնելը 

նույնպես մեծ դեր ունի բբի չափերի փոփոխման հարցում: Որոշ հետա-

զոտողներ ցույց են տվել, որ ուշադրության շեղումը դեպի մութ խթանը 

առաջացնում է բբի լայնացում, իսկ դեպի լուսավոր խթանը՝ բբի նեղացում: 

Մի շատ հետաքրքիր ուսումնասիրություն էլ պարզել է, որ նույնիսկ 

երևակայական խթանը նույնկերպ է ազդել  բբի չափերի փոփոխման վրա:  

Պարզվել է նաև, որ մտավոր աշխատանքը նույնպես ազդեցություն 

ունի բբի չափերի վրա։ Օրինակ՝ երկու երկնիշ թվերի բազմապատկման 

ժամանակ բիբն ավելի շատ է լայնացել, քան մտավոր ավելի հեշտ 

աշխատանք կատարելիս:   

Բբի չափերի վրա ազդող վերջին գործոնը ակնկալիքի դերն է՝ թե 

ինչի իրականացմանն ենք սպասում: Որոշ ուսումնասիրություններ ցույց են 

տվել, որ անսպասելի խթանը առաջացրել է բբի լայնացում, իսկ սպասվածը 

հակառակ ազդեցությունն է ունեցել:  

Այս գործոնները հաշվի առնելով՝ կարող ենք ասել, որ բբի չափերի 

փոփոխությունը միայն ակտիվության հակազդման հետևանք չէ, այդ իսկ 

պատճառով նեյրոմարքեթինգային ուսումնասիրություններում պետք է 

դիտարկվեն թվարկված բոլոր գործոնները:  

Իրականացված մեկ այլ հետազոտության շրջանակներում նկարի 

դիտման ժամանակ իրականացվել է բբի տրամագծի փոփոխության 

մոնիթորինգ՝ գնահատելու համար հիդոնիկ վալենտականության (հույզերի 

ուղղվածությունը․  դրական՝ անակնկալ, ուրախություն, բացասական՝ 

զզվանք, տխրություն) ազդեցությունը և բբի պատասխանները հուզական 

հակազդումներին։ Չափագրվել է վեգետատիվ (Autonomic) ակտիվությունը 

(սրտի աշխատանքը և մաշկի էլեկտրական ակտիվությունը՝ ՄԷԱ)՝ 

հասկանալու համար՝ բբի փոփոխությունները կարգավորվում են սիմ-

պատիկ, թե պարասիմպատիկ բաժնի կողմից: Հետևելով լուսային 

ռեֆլեքսներին՝ նկատվել է, որ բբի փոփոխություններն ավելի ակնհայտ են 

առավել հուզական նկարներ դիտելիս՝ թե՛ հաճելի, և թե՛ տհաճ նկարների 

դեպքում։ Նկարի դիտման ժամանակ բբի փոփոխությունները մաշկի 
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էլեկտրական ակտիվության համադրմամբ օգնում են մեկնաբանել, որ 

սիմպատիկ նյարդային համակարգը ազդեցիկ նկարի դիտման ժամանակ 

սիստեմատիկ կերպով մոդուլացնում է այս փոփոխությունները:  

Ինչպես և ակնկալվում էր, հետազոտության սկզբում նկարը 

դիտելիս բբի տրամագծի նեղացումը մեծ կապ է ունեցել լուսավորության 

հետ։ Հաստատվել է, որ  սկզբնական լուսային այս ռեֆլեքսները չեն 

փոփոխվել նկարի բովանդակության շնորհիվ` թույլ տալով գնահատել 

հույզերը բբի փոփոխության վրա։ Հաշվի առնելով սկզբնական լուսային 

ռեֆլեքսները՝ տվյալները պարզ ցույց են տվել, որ բիբն ավելի լայնացած է 

եղել, երբ մասնակիցները դիտել են տհաճ կամ հաճելի նկարներ՝ ի 

համեմատություն չեզոք նկարների: Բբի տրամագիծը լայնանում է՝ նաև 

ներգրավող ձայներ լսելով՝ ի տարբերություն չեզոք ձայների: Այսինքն՝ 

ակտիվության հակազդումը դրդում է բբի լայնացման, նույնիսկ երբ 

ընկալման կոնտեքստը տեսողական չէ:  

Ի սկզբանե հետազոտությունը պարզել է, որ  բբի չափի ամենամեծ 

փոփոխությունը, սրտի աշխատանքի դանդաղմանը զուգահեռ, դրսևորվում 

է տհաճ նկարի նայելիս։ Սակայն ավելի ուշ կատարված 

ուսումնասիրություններում այս էֆեկտները չեն կրկնվել և կարող են 

արտացոլել նկարների ընտրության տարբերությունները։ Այսպիսով, մինչդեռ 

ներկա ուսումնասիրության մեջ հաճելի և տհաճ նկարները հուզական 

հակազդման համար համընկել են, հակազդման մակարդակը հետա-

զոտողների կողմից չի դիտարկվել։ Չնայած որ նկարների շարքում 

սովորաբար մեծ հակազդում առաջացնող հաճելի խթաններ են ներառված 

եղել (օրինակ՝ խոտերի վրա պառկած կիսամերկ, գեղեցիկ մոդել), որոշ 

հաճելի նկարներ (օրինակ՝ ավազե արձանիկ՝ մերկ կնոջ կերպարով) 

ակտիվության հակազդման առումով բարդ է եղել բնութագրել, իսկ այլ 

նկարներ (օրինակ՝ գնացք) չեն դիտարկվել որպես հաճելի: 

Քանի որ սրտի աշխատանքի ամենանկատելի դանդաղումը 

գրանցվել է տհաճ նկարներ դիտելիս, սրտի աշխատանքի և բբի չափի 

փոփոխության միջև զուգորդումը հավանական է, երբ հաճելի նկարները 
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խթանների հավաքածուում լավ ներկայացված չեն։ Հետազոտությունը ցույց 

է տվել, որ մաշկի էլեկտրական ակտիվությանը համատեղ՝ բբի փոխո-

խությունները հաստատում են հիփոթեզը, որ բբի տրամագիծը նկարը 

դիտելիս գերակշռորեն արտացոլում է սիմպատիկ նյարդային համակարգի 

ակտիվությունը:  

 

Սրտի ռիթմի չափագրությունը 

ՍÇñï-³ÝáÃ³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç ³ßË³ï³ÝùÇ óáõó³ÝÇßÝ»ñÁ ÏÇñ³é-

íáõÙ եÝ՝ áñå»ë ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ ³ÏïÇí³óÙ³Ý Ù³Ï³ñ¹³ÏÇ óáõó³ÝÇßÝ»ñ: 

Դրանցից »Ý. 

●  ëñïÇ éÇÃÙÁ` ëñïÇ ÏÍÏÙ³Ý Ñ³×³ËáõÃÛáõÝÁ, 

●  ëñïÇ ÏÍÏÙ³Ý áõÅÁ, 

●  ëñïÇ ñáå»³Ï³Ý Í³í³ÉÁ, 

●  ½³ñÏ»ñ³Ï³ÛÇÝ ×ÝßáõÙÁ, 

●  ³ñÛáõÝ³ÑáëùÁ: 

Üßí³Í բոլոր óáõó³ÝÇßÝ»ñÁ ÷áËÏ³å³Ïóí³Í »Ý: â³÷áõÙÝ»ñÇ 

Å³Ù³Ý³Ï³ÏÇó ï»ËÝÇÏ³ÛÇ å³ÛÙ³ÝÝ»ñáõÙ Ýß³Ý³ÏáõÃÛáõÝ áõÝ»Ý ëñïÇ 

éÇÃÙÁ, ½³ñÏ»ñ³Ï³ÛÇÝ ×ÝßáõÙÁ ¨ ³ñÛáõÝ³ÑáëùÇ Í³í³ÉÁ: 

Մենք սրտի ռիթմը կդիտարկենք որպես բիոմետրիկ չափագրություն 

(¾լեկտրասրտագրություÝ` ëñï³ÙÏ³ÝÇ ÏÍÏÙ³Ý Ñ»ï Ï³åí³Í 

¿É»Ïïñ³ýÇ½ÇáÉá·Ç³Ï³Ý պրոցեսÝ»ñÇ ·ñ³ÝóáõÙÝ ¿): 

Սրտի ռիթմը` ëñïÇ ÏÍÏÙ³Ý Ñ³×³ËականáõÃÛáõÝÁ, ցույց է տալիս, 

թե քանի անգամ է սիրտը կծկվում յուրաքանչյուր րոպեում: Այդ éÇÃÙÇ 

÷á÷áËáõÃÛáõÝÁ ûñ·³ÝÇ½ÙÇ Ñ³ÙÁÝ¹Ñ³Ýáõñ ֆունկցիոնալ Ñ³Ï³½¹áõÙÝ ¿` Ç 

å³ï³ëË³Ý ³ñï³ùÇÝ ÙÇç³í³ÛñÇ ó³ÝÏ³ó³Í Ý»ñ·áñÍáõÃÛ³Ý: 

ì³ñÇ³óÇáÝ ³ÝáÃ³½³ñÏ³ã³÷áõÃÛ³Ý ¿áõÃÛáõÝÁ R-R ÙÇç³¹³-

¹³ñÝ»ñÇ ÷á÷áË³Ï³ÝáõÃÛ³Ý áõëáõÙÝ³ëÇñáõÃÛáõÝÝ ¿, ինչը մարքեթինգային 

հետազոտություն կատարողներին ամենաշատն է հետաքրքրում:  

Նախ խոսենք մեր վեգետատիվ նյարդային համակարգի մասին, որը 

մեծ դեր ունի սրտի ռիթմի կարգավորման գործում:  
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Երբ ՎՆՀ-ի սիմպատիկ ակտիվության ժամանակ ազդակները 

ուղեղաբնից կարդիո նյարդի միջոցով անցնում են դեպի սիրտ, այդ 

ակտիվությունը արագացնում է սրտի ռիթմը: Իսկ մյուս կողմից 

պարասիմպատիկ ակտիվությունը ազդակներ է ուղարկում վագուս նյարդի 

միջոցով, և ի հետևանք՝ դանդաղում է սրտի ռիթմը: Երբ ինքներս ենք 

չափում անոթի զարկերը, սրտի ռիթմը կանոնավոր է թվում, սակայն 

յուրաքանչյուր միջադադարում միլիվայրկյաններ տևող վարիացիաներ կան։ 

 

 

Տեխնիկական լեզվով ասած՝ նկարում նշված գագաթնակետը R 

ալիքն է: Սրտի ռիթմի վարիացիան չափագրվում է՝ օգտագործելով երկու 

հաջորդական գագաթների միջև եղած ժամանակային ինտերվալը՝ հայտնի 

որպես RR ինտերվալ: Եթե երկու գագաթների միջև հեռավորությունը փոքր 

է, ապա սիմպատիկ ակտիվությունը արագացրել է սրտի ռիթմը, իսկ 

պարասիմպատիկ ակտիվությունը հակառակ էֆեկտն ունի:  

Այսպիսով կարող ենք ասել, որ մարքեթինգային հետա-

զոտություններում ակտիվության հակազդման թաքնված արտահայ-

տումները հայտնաբերելու համար ավելի ճիշտ է հետևել սրտի ռիթմի 

վարիացիաներին, քան այդ ռիթմի ավանդական չափագրություններին: 
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Դիմային արտահայտություններ 

Հույզերը չափագրելու համար կիրառվող բիոմետրիկ մյուս 

տեխնոլոգիան հիմնված է դեմքի արտահայտությունների վրա: Ընդհանուր 

առմամբ կա դիմային արտահայտությունները վերլուծելու երկու մոտեցում․ 

առաջինը կիրառում է տեսանելի դիմագծերը (գործողության կոդավորման 

համակարգ),  իսկ երկրորդը դիմային արտահայտությունները վերլուծում է 

էլեկտրամկանագրության միջոցով։ 

Գործողության կոդավորման համակարգը դիմային արտա-

հայտությունները բաժանում է, այսպես կոչված՝ «գործողության միա-

վորներ»-ի, որոնք դեմքի մկանային խմբերի տեսանելի պատկերն են: Ինչպես 

տեսնում ենք նկարում, տարբերակված դիմային արտահայտությունները 

ինդեքսավորված են` AU1, AU2 և այլն:  

 

 

Դեմքը նույնականացնող տեսախցիկով ժամանակակից 

տեխնոլոգիաները հետազոտողներին տվել են հնարավորություն ստեղծելու 

ծրագրային ապահովումներ՝ դիմային արտահայտությունների կոդավորման 

և հետևաբար նաև հույզերի վերլուծության համար:  

Վերլուծությունների իրականացման համար հիմնականում պա-

հանջվում է վեբ-տեսախցիկ, համակարգիչ և դեմքի արտահայտություններն 

ընկալող ծրագրային ապահովում։ 



134 
 

 

 

Ծրագիրը նախ ճանաչում է դեմքը և առնում այն շրջանակի մեջ։ 

Այնուհետև այն նույնականացնում է դիմագծերը, օրինակ՝ աչքերը, դրանց 

անկյունային մասերը, ունքերը, քթի ծայրը և այլն: Շրջանակը և 

նույնականացված դիմագծերը միասին կազմում են ընդհանուր դեմքի 

մոդելը, և ծրագիրն արդեն կարողանում է ակնթարթորեն հետևել դեմքի 

շարժումներին: Երբ դեմքի մոդելն արդեն հասկանալի է, հատուկ ալգորիթմի 

միջոցով տվյալները արտահայտվում են գործողության միավորներով:  

Դեմքի արտահայտությունների չափագրության ամենամեծ 

թերությունն այն է, որ այն չի կարող հայտնաբերել և գրանցել դիմային թույլ 

հակազդումները: Այս պատճառով կիրառվում է դեմքի էլեկտրա-

մկանագրությունը, ինչը հնարավորություն է տալիս հայտնաբերելու 

մկանային ամենաթույլ հակազդումները նույնիսկ անգիտակցական ոչ 

կամային մակարդակում:  

¾É»Ïïñ³ÙÏ³Ý³·ñáõÃÛáõÝÁ (¾Ø¶) ³ÛÝ åáï»ÝóÇ³É ï³ï³ÝáõÙÝ»ñÇ 

·áõÙ³ñ³ÛÇÝ ·ñ³ÝóáõÙÝ ¿, áñáÝù Í³·áõÙ »Ý ÝÛ³ñ¹³ÙÏ³Ý³ÛÇÝ ÑåáõÙÝ»ñÇ ¨ 

ÙÏ³Ý³Ã»É»ñÇ ßñç³ÝáõÙ áñå»ë ¹ñ¹Ù³Ý պրոցեսի բ³Õ³¹ñÇã, »րբ ³Û¹ï»Õ »Ý 

Ñ³ëÝáõÙ áÕÝáõÕ»ÕÇ ß³ñÅ³Ý»ÛñáÝÝ»ñÇó Ï³Ù »ñÏ³ñ³íáõÝ áõÕ»ÕÇó »ÏáÕ 

ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ ³½¹³ÏÝ»ñÁ: Ü»ñÏ³ÛáõÙë ÏÇñ³éáõÙ »Ý »ÝÃ³Ù³ßÏ³ÛÇÝ 
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(³ë»Õ³ÛÇÝ) ¨ í»ñÙ³ßÏ³ÛÇÝ (Ù³Ï»ñ»ë³ÛÇÝ) ¿É»Ïïñá¹Ý»ñÇ ½³Ý³½³Ý 

ï³րբ»ñ³ÏÝ»ñ: ì»ñçÇÝÝ»ñë Çñ»Ýó ³ÝíÝ³ëáõÃÛ³Ý ¨ ï»Õ³¹ñÙ³Ý Ñ»ß-

ïáõÃÛ³Ý ßÝáñÑÇí ³í»ÉÇ É³ÛÝ ÏÇñ³ռություն áõÝ»Ý։ 

Ð³Ý·ëïÇ Å³Ù³Ý³Ï ÏÙ³Ëù³ÛÇÝ ÙÏ³Ýները ÙÇßï ·ïÝíáõÙ »Ý Ã»Ã¨ 

É³ñí³ÍáõÃÛ³Ý íÇ×³ÏáõÙ, ÇÝãÁ ¾Ø¶-Ç íñ³ ³ñï³Ñ³ÛïíáõÙ ¿ ÷áùñ 

ï³ï³Ý³ë³ÑÙ³Ý (5-30 ÙÏì) ¨ 100 Ðó áõ ³í»ÉÇ Ñ³×³Ë³Ï³ÝáõÃÛáõÝ 

áõÝ»óáÕ ï³ï³ÝáõÙÝ»ñáí: ÜáõÛÝÇëÏ ÃáõÉ³ó³Í ÙÏ³ÝÇ ³é³ÝÓÇÝ ß³ñ-

ÅáÕ³Ï³Ý ÙÇ³íáñáõÙ (ÙÏ³Ý³Ã»ÉáõÙ) ¿É»Ïïñ³³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ï»Õ³ÛÇÝ 

³ñï³ÍÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï åáï»ÝóÇ³ÉÝ»ñÇ ï³ï³ÝÙ³Ý ÉñÇí բ³ó³Ï³ÛáõÃÛáõÝ 

ãÇ ¹ÇïíáõÙ: êáíáñ³բ³ñ ·ñ³ÝóíáõÙ »Ý 6-10 Ðó Ñ³×³ËáõÃÛ³մբ ï³-

ï³ÝáõÙÝ»ñ: 

Þ³ñÅÙ³ÝÁ Ý³Ë³å³ïñ³ëïí»ÉÇë Ï³Ù ³ÛÝ ÙïáíÇ Ï³ï³ñ»ÉÇë 

Ñáõ½³Ï³Ý É³ñí³ÍáõÃÛ³Ý ¨ արտաքուստ նկատելի շարժումներով չու-

ղեկցվող ³ÛÉ ¹»åù»ñáõÙ É³ñáõÙ³ÛÇÝ ¾Ø¶-Ý ³×áõÙ ¿ ÇÝãå»ë ï³ï³-

Ý³ë³ÑÙ³Ýáí, ³ÛÝå»ë ¿É Ñ³×³ËáõÃÛ³մբ: úñÇÝ³Ï` §ÙïùáõÙ¦ Ï³ñ¹³ÉÁ 

áõÕ»ÏóíáõÙ ¿ ëïáñÇÝ ßñÃáõÝùÇ ³ÏïÇíáõÃÛ³Ý ¾Ø¶-Ç ³×áí, ¨ áñù³Ý բ³ñ¹ 

Ï³Ù ³ÝÇÙ³ëï ¿ ï»ùëïÁ, ³ÛÝù³Ý ³í»ÉÇ ³ñï³Ñ³Ûïí³Í ¿ ¾Ø¶-Á: ØïáíÇ 

·ñ»ÉÇë ³çÉÇÏÝ»ñÇ Ùáï áõÅ»Õ³ÝáõÙ ¿ ³ç Ó»éùÇ Ù³Ï»ñ»ë³ÛÇÝ մկանների 

³ÏïÇíáõÃÛáõÝÁ, áñÁ Ñ³ÛïÝ³բ»ñíáõÙ ¿ ¾Ø¶-áõÙ: 

Ընդհանուր առմամբ մարքեթինգի մասնագետներին հետաքրքրում 

է, թե որտեղ են սպառողները արտահայտում դրական և բացասական 

վալենտականության հույզերը: Տրամաբանական և սպասելի է, որ դրական 

էլեմենտ պարունակող խթանը ուղեկցվում է դրական հույզերով, և 

հակառակը: Այստեղ հարց է առաջանում՝ ինչ է կատարվում դեմքի հետ, երբ 

մենք միաժամանակ և՛ դրական, և՛ բացասական հույզեր ենք ապրում:  
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Հետազոտողները հայտնաբերել են երկու մկան՝ որպես հույզերի 

վալենտականության ցուցիչ: Մեկը Corrugator supercilii մկանն է, որը, ինչպես 

տեսնում ենք նկարում, գտնվում է քթի վերևի հատվածում՝ ունքի մոտ, և 

ակտիվանում է խոժոռվելիս: Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ այս մկանը 

ակտիվացել է բացասական խթանի նկատմամբ, ինչը և խոսում է 

բացասական վալենտականության մասին: Մյուսը Zygօmaticus մեծ մկանն է, 

որը ձգվում է բերանի անկյունից մինչև այտոսկր և ակտիվանում է ժպիտ 

առաջացնելու համար: 

Որոշ հետազոտողներ պնդում են, որ էլեկտրոդների տեղադրումը 

կարող է արգելք հանդիսալ հույզերի հակազդումների համար: Բացի այդ էլ 

մարդու դեմքին կան մկանային 43 խմբեր, և կենտրոնանալով դրանցից 

միայն երկուսի վրա՝ հնարավոր չէ ստանալ բավարար և սպառիչ տվյալներ 

վերլուծելու համար:   

  

Ուղեղի խորքային բաժինները 

Եվս մեկ ընդհանրական անդրադարձ կատարենք և ծանոթանանք 

ուղեղի հատվածներին ու դրանց անվանումներին: Հաշվի առնենք, որ 

հանուն պարզության և հեշտ մտապահման` շատ խոր մանրամասների չենք 

անդրադառնում: 
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Այսպիսով, ուղեղը կարող ենք բաժանել 3 հիմնական մասերի, 

որոնցից առաջինը ուղեղաբունն է՝ ներգրավված բնազդային շատ 

հիմնական վարքագծերում: Երկրորդը լիմբիական համակարգն է, որը 

կարգավորում է հուզական վիճակը, մոտիվացիան, ինչպես նաև ապահովում 

է ուսուցումն ու հիշողությունը։ Դե իսկ երրորդ խումբը ավելի մեծ 

կիսագնդերի կեղևը` նեոկորտեքսն է, որը ներգրավված է բարձրագույն 

գործառույթներում, ինչպիսիք են ընկալումը (նաև՝ տարածական), շարժման 

հրահանգների գեներացումը և խոսքը:  

Քանի որ նեյրոմարքեթինգի մասնագետները տերմինաբանությունը 

վերցնում են նեյրոգիտությունից, կարևոր է պատկերացում կազմել դրանց 

մասին: Երբ հանդիպենք, օրինակ, գագաթային միջային ճակատային կեղև 

(Dorsomedial-prefrontal cortex) արտահայտությանը, պետք է հասկանալի 

լինի, որ համակցված բառերը հստակեցնում են տեղանքը ուղեղի կոնկրետ 

հատվածում: Ուղեղի մեծ կիսագնդերից յուրաքանչյուրը բաղկացած է 4 

բլթից` ճակատային, գագաթային, ծոծրակային (գտնվում է հետին մասում), 

և քունքային (գտնվում է գլխի կողմնային հատվածներում` անմիջապես 

ականջների մոտ):  

Ստորև ներկայացված նկարում ավելի պարզորեն են ներկայացված 

ուղեղի շրջանները և դրանց անվանումները՝ ավելի հեշտորեն մտապահելու 

համար: 

Այս բաժնում կուսումնասիրենք ուղեղի ավելի խորը հատվածները։ 

Արդեն անդրադարձել ենք լիմբիական համակարգին, որը գտնվում 

նեոկորտեքսի տակ։ Թեև այն նախկինում մեկ համակարգ էր համարվում, 

ներկայիս ուսումնասիրությունները պարզել են, որ լիմբիական համակարգը 

բաղկացած է ուղեղի մի քանի կառուցվածքներից։  Համակարգը ներ-

գրավված է հույզերի, մոտիվացիայի, երկարատև հիշողության կարգա-

վորման պրոցեսներում, իսկ ժամանակակից հետազոտությունները բացա-

հայտել են նաև նրա բաժիններից յուրաքանչյուրի կատարած գործա-

ռույթները։  
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Առանձնացնենք հիպոկամպը, նշաձև կորիզը (Amygdala) և 

գոտկային գալարը (Cingulate cortex): Երկու նշաձև կորիզներից 

յուրաքանչյուրը գտնվում է քունքային բլթերից յուրաքանչյուրում: Դրանք 

գտնվում են ականջների մոտ՝ կիսագնդերի կենտրոնում, ինչպես 

պատկերված է նկարում: 

 

Նշաձև կորիզը շրջակա միջավայրից զգայարանների միջոցով 

տեսողական, լսողական, համային, հոտառական և զգայական ազդակներ է 

ստանում: Այս տեղեկությունները վերամշակվում են նրա կողմից․ հենց 

նշաձև կորիզն է առաջին գնահատողը՝ արդյոք միջավայրը հաճելի է, թե 
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վտանգավոր: Ուստի նշաձև կորիզը մասնակցում է բացասական և դրական 

հուզական պատասխանների գեներացմանը՝ միջավայրին պատշաճ 

վերաբերմունք ցուցաբերելու համար: 

Նշաձև կորիզը առավել հայտնի է որպես վախի զգացողության հետ 

կապված ուղեղային կառուցվածք։ Ենթատեսաթմբի հետ այն ձևավորում է 

դրդապատճառ-հույզեր համակարգը, քանի որ դրա գործառույթներից մեկը 

գերիշխող դրդապատճառի ընտրությունն է։  

Ըստ որոշ հետազոտությունների՝ նշաձև կորիզը մասնակցում է 

նաև նոր և անակնկալ խթաններին պատասխանելու պրոցեսին: Նշաձև 

կորիզը զգայուն է նաև շրջակա միջավայրի դրական ազդակների հանդեպ, 

ինչպես նաև կապված է պարգևատրման համակարգի հետ:  

Հիպոկամպն  իր անվանումը ստացել է ծովաձիուն նման լինելու 

պատճառով (հունարենից՝ Hippos - ձի, Kampos - ծովային հրեշ, Hippocampus 

- ծովաձի) և նույնպես գտնվում է երկու կիսագնդերից յուրաքանչյուրում։ 
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Հիպոկամպն անհրաժեշտ է նոր հիշողությունների ձևավորման և 

պահպանման համար: Հիպոկամպի խթանումն էլեկտրական հոսանքով չի 

ուղեկցվում մարդու մոտ հույզերի առաջացմամբ։ Հետևաբար հիմք կա 

համարելու, որ հիպոկամպն ավելի շուտ «տեղեկատվական» և ոչ թե 

հուզական գոյացություն է։ 

Հիպոկամպն ավելի շատ էպիզոդային և սեմանտիկ (երկարատև 

հիշողություն` մտքեր, գաղափարներ, փաստեր, օրինակ` քերականություն 

կամ հավասարություններ) հիշողություններ է մտապահում։ Գովազդի հետ 

կապված մի քանի հետազոտություն է իրականացվել, որոնք բացահայտել են 

հիպոկամպի ներգրավվածությունը հիշողության մեջ․ երբ մարդը գովազդը 

դիտելիս ինչ-որ բան է հիշել, հիպոկամպում ակտիվություն է գրանցվել:  

Գովազդային տարբեր հայտարարությունների ուսումնասիրման 

արդյունքում ցույց է տրվել՝ արդյոք կոնտենտը ռացիոնալ և 

տրամաբանական է, թե ազդեցիկ ու հուզական: Հիպոկամպը շատ է 

հետաքրքում հատկապես մարքեթինգի մասնագետներին, քանի որ այն 

օգնում է հասկանալ, թե որքանով են հիշվող մարքեթինգային 

նախաձեռնությունները: 

Լիմբիական համակարգի ամենամեծ հատվածը գոտկային գալարն 

է։ 
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Ինչպես տեսնում եք նկարում, այն գտնվում է նեոկորտեքսի և 

տեսաթմբի միջև: Այլ կերպ ասած՝ գոտկային գալարը կամուրջ է 

«գիտակցական ուղեղի» և «վեգետատիվ ուղեղի» միջև: Այն կապված է 

մոտիվացիայի, հուզական դատողությունների և որոշումների կայացման 

հետ:  

Մարքեթինգային մի հետազոտությունում փորձել են հասկանալ՝ 

արդյոք փորձագետները և սկսնակները տարբեր կերպ են գնահատում 

որոշակի օբյեկտներ: Թեև օբյեկտների գնահատման պրոցեսում որևէ 

տարբերություն չի գրանցվել, հետազոտողները բացահայտել են, որ երկու 

խմբերի մոտ գոտկային գալարի ակտիվությունը տարբերվում է: 

Փորձագետների մոտ ակտիվությունն ավելի մեծ է եղել, քան սկսնակների 

մոտ։ 

Մի քանի հետազոտություններ ցույց են տվել, որ ձեռք բերված 

փորձառությունը ազդեցություն ունի «էսթետիկ դատողության» (դա-

տողություն է՝ հիմնված զգացողությունների վրա) վրա:  

Հետազոտությունն արվել է մագնիսառեզոնանսային շերտա-

գրության կիրառմամբ՝ ուսումնասիրելու համար «էստեթիկ դատողությունը» 

վիզուալ ներկայացված «ճարտարապետական խթանների» և դեմքերի 

համար մի խումբ ճարտարապետների և ոչ ճարտարապետների հետ: Այս 
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հետազոտությունն օգնել է թեստավորել` արդյոք փորձառության 

մակարդակը մոդուլավորում է ուղեղի այն շրջանների նեյրոնալ 

ակտիվությունը, որոնք զուգորդվում են ընկալման պրոցեսների, հիշողության 

կամ պարգևի պրոցեսների հետ: Երկու խմբերի մոտ էլ «էսթետիկ 

դատողության» ժամանակ այլ կերպ են ակտիվանում  հարճակատային 

միջային կեղևը և գոտկային կեղևը:  

  

Փորձագետների մոտ ակտիվությունը պոչավոր կորիզում (NA) 

տարբերվող պատասխանների պատկեր է ցուցաբերում՝ ի համեմատություն 

հարճակատային կեղևի և գոտկային գալարի՝ արտահայտելով պարգևի 

պրոցեսներում դրա անկախ դերը այս շրջանների միջև: Կատեգորիկ 

պատասխանները հանգեցրել են «փորձագիտական էֆեկտների» (Expertise 

effects) հիշողության հետ կապված շրջաններում, ինչպիսիք են հիպոկամպը 

և Precuneus-ը (գագաթային բլթի հատված): Այս արդյունքները մատնանշել 

են այն փաստը, որ փորձագետները մոդուլավորում են ոչ միայն 

գիտակցական պրոցեսները, այլև պատասխանները ուղեղի՝ պարգևի հետ 

կապված շրջաններում:   

Երկու կատեգորիաների տեսողական ախրոմատիկ խթաններն էին 

շենքերը և դեմքերը: Մինչև ՄՌՇ-ը նկարները ցուցադրվել են 7 

փորձագետների և 6 ոչ փորձագետների՝ էստեթիկ գնահատման համար 1-ից 

5 սանդղակով, որտեղը 1-ը համարվել է ոչ գրավիչ, իսկ 5-ը՝ շատ գրավիչ:  

168 շենքերի և 168 դեմքերի՝ պատահական հերթականությամբ 

ցուցադրության ժամանակ (մինչև 3,000 մվրկ) մասնակիցները հետազոտվել 
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են մագնիսառեզոնանսային շերտագրությամբ, և նրանց հանձնարարվել է 

սեղմել 5 կոճակներից մեկը՝ իրենց էսթետիկ գնահատականը տալու համար: 

ՄՌՇ-ով հետազոտության ավարտից հետո մասնակիցներին կրկին ցուցա-

դրվել են նույն խթանները (առանց ՄՌՇ-ի), և հանձնարարվել է նորից 

գնահատել, այս անգամ՝ խթանների ծանոթ լինելը։ Արդեն որպես ծանոթ 

գնահատված խթանները համարվել են պակաս հետաքրքիր:  

  

Նկարում պատկերված են օբյեկտի միջինացված պարամետրերի 

գնահատումները գոտկային գալարի (ACC) և հարճակատային կեղևի (OFC) 

միջին հատվածի ակտիվության պիկում, ինչը ցույց է տալիս փորձագետների 

և ոչ փորձագետների ակնհայտ տարբերությունը ճարտարապետական 

խթանների դեպքում: Այդ խթանների վերաբերյալ դատողություններ 

կատարելիս փորձագետները ավելի մեծ ակտիվություն են ունեցել գոտկային 

գալարում և միջին հարճակատային կեղևում, մինչդեռ դեմքերի խթանների 

դեպքում ակտիվության մակարդակը երկու խմբերի մոտ էականորեն 

բալանսավորված է եղել, ինչն առաջ է բերել այն ենթադրությունը, թե 

դիտարկված էֆեկտի հիմքում ընկած է ձեռք բերված ճարտարապետական 

փորձառությունը: Հետաքրքրական է, որ գոտկային գալարը փորձագետների 

էսթետիկ դատողությունների հետ զուգորդվել է դրականորեն, իսկ ոչ 

փորձագետների դատողությունների հետ՝ բացասականորեն, ընդ որում՝ 

երկու խմբերի դեպքում էլ դրականորեն է փոխկապակցվել հարճակատային 

կեղևը:  
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Այսպիսով, էսթետիկ դատողություններ կատարելիս փորձագետների 

կողմից կիրառվող նեյրոնալ պրոցեսները տարբերվում են ոչ փորձագետների 

կողմից օգտագործվող պրոցեսներից։ 

Նեյրոտեխնոլոգիաների միջոցով ցույց է տրվել, որ փորձառությունը 

ասոցացվում է ուղեղի՝ ընկալման և հիշողության պրոցեսների հիմքում 

ընկած կառուցվածքների փոփոխության հետ: Օրինակ՝ Լոնդոնի տաքսու 

վարորդի մոտ դիտարկվել է հիպոկամպի հետին հատվածի գորշ նյութի 

ավելի մեծ ծավալ, քան նույն տարիքի հսկիչի մոտ, և նյութի քանակը 

փոխկապակցված է տաքսի վարելու ժամանակահատվածի հետ, քանի որ 

այն ժամանակի ընթացքում մեծանում է:  

Ավելին, մի քանի հետազոտություններ ցույց են տվել, որ երկար 

տարիների փորձ ունեցող երաժիշտները երաժշտական ազդակներին 

պատասխանում են այլ կերպ՝ ի համեմատություն սկսնակ երաժիշտների: 

Լսելով դաշնամուրի մեղեդիներ՝ փորձառու երաժիշտների մոտ հայտնա-

բերվել է ուժեղացած ակտիվություն քունքային բլթում՝ լսողական պրոցես-

ների հետ ասոցացվող շրջաններում, և ճակատային շրջաններում՝ շարժման 

վերահսկման հետ ասոցացվող շրջաներում:  

 

Երկակի պրոցեսների տեսություն (Dual process theory) 

Դիտարկենք շատ պարզ օրինակ․ ի՞նչ եք տեսնում նկարում․ 

 

Վստահաբար նկատեցիք 

մուգ մազերով մարդուն, ով, 

ատամներն իրար սեղմած, հեռա-

խոսով է խոսում: Դուք ակամա 

նկատեցիք նաև այլ դետալներ, 

մասնավորապես՝ գնահատեցիք 

պատկերված մարդու հուզական 
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վիճակը և ենթադրեցիք, որ նա զայրացած է: Այս առաջադրանքը դուք 

կատարեցիք ավտոմատ կերպով՝ առանց որևէ ջանք գործադրելու:  

Եկեք դիտարկենք մեկ այլ օրինակ ևս. ի՞նչ կստացվի՝ 54 x 32: Այս 

անգամ լուծումը նույնքան արագ չեք գտնի․ հավանաբար հիշողությունից 

բազմապատկման կանոններն եք դուրս բերում և մի փոքր ջանք գործադրում 

առաջադրանքը լուծելու համար: Մտավոր այս պրոցեսը նախորդից լիովին 

տարբերվում է: 

Այսպիսով Դուք կիրառեցիք երկու տեսակի պրոցեսներ, ինչպես 

հետազոտողներն են անվանում՝ «երկակի պրոցեսներ»: Նոբելյան մրցա-

նակակիր Դանիել Քանոմենը իր «Մտածել արագ և դանդաղ» (“Thinking Fast 

and Slow”) գրքում զարգացրել է մտածողության Համակարգ 1-ի և 

Համակարգ 2-ի գաղափարը:  

Այսպիսով, առաջին համակարգում ներառված պրոցեսները 

ենթագիտակցական են, մեխանիկական, մտավոր քիչ ջանքեր են 

պահանջում: Դրանք արագ են իրականացվում, և մենք նման պրոցեսների 

համար բավականին մեծ պոտենցիալ ունենք։ 

Մյուս կողմից, Համակարգ 2-ում գտնվող պրոցեսները գիտակ-

ցական են, ակնհայտ և կառավարելի։ Դրանք բնութագրվում են դանդաղ 

տեմպերով և իրականացման համար մեծ ջանքեր են պահանջում: Այս 

դեպքում մեր պոտենցիալը մտավոր նման պրոցեսների համար 

սահմանափակ է։ 

Այս երկու համակարգերը փոխազդում են միմյանց հետ: Առաջին 

համակարգը առաջարկում է  մեխանիկական արագ, «պատահական» 

պատասխան, իսկ երկրորդը մոնիթորինգի է ենթարկում այդ պատասխանը․  

եթե մոնիթորինգի արդյունքում Համակարգ 1-ի առաջարկը գնահատվում է 

որպես «լավը», ապա այդ պրոցեսը կիրականացվի:  

Պատկերացրեք` տանը ձեր տեսադաշտում առնետ է հայտնվում։ 

Համակարգ 1-ը առաջինը կարձագանքի դրան և առաջ կբերի պաշտ-

պանական վարք, «խուսափման կամ հեռացման վարք (Avoidance 

behavior)», սակայն առաջին արձագանքից որոշ ժամանակ անց Համակարգ 
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2-ը թույլ կտա նկատել, որ առնետը խաղալիք է, և կփոխի վարքը` առաջ 

բերելով «մոտեցման վարք (Approach behavior)»:  

Նկարագրվածը դիտարկենք նեյրոմարքեթինգի տեսանկյունից․ շատ 

կարևոր է սկզբնական «խուսափման» և «մոտեցման» այս 

պատասխանների չափագրումը մարքեթինգին վերաբերող այնպիսի 

խթանների նկատմամբ, ինչպիսիք են բրենդը կամ դրան կից հատկա-

նիշները:  

Բացի համակարգերի՝ միմյանց հետ փոխազդեցությունների 

ուսումնասիրություններից՝ հետազոտողները ուսումնասիրել են դրանց 

առանձին, անկախ  ֆունկցիաները: Համակարգ 1-ի վրա ազդեցություն ունի, 

օրինակ, ընդգծվածությունը, ինչը ուղղորդում է մեր աչքերի շարժումները։ 

Երբ Համակարգ 1-ի վերահսկումը մեծ է, այն մեր աչքերին ստիպում է նայել 

շրջապատի կոնտրաստային (հակադրական) օբյեկտներին: Իսկ մյուս 

կողմից Համակարգ 2-ը շատ հետաքրքիր վարվելակերպ ունի բացարձակ և 

հարաբերական գնահատականների հանդեպ․ երբ մենք նայում ենք 

ապրանքին և փորձում ենք ըստ տեսքի գնահատել այն, գինը գուշակելը 

բավականին բարդ է: Սակայն երբ ներկայացվում է երկրորդ այլընտրանքը, 

գնահատման պրոցեսը հեշտանում է դրանց հարաբերական տար-

բերությունների դիտարկման շնորհիվ:  

Թե ինչ գին ունեն ապրանքները, հարց է Համակարգ 2-ի համար, 

որը մտածված վերլուծություն և գնահատելու համար ջանքեր է պահանջում: 

Ընտրության մի քանի տարբերակների առկայությունը Համակարգ 1-ին թույլ 

է տալիս փոխարինել բարդ հարցն ավելի հեշտով, օրինակ՝ տարբերակներից 

որն է ամենագեղեցիկը, ամենաառողջը և այլն:  

Հաստատ նկատած կլինեք, որ, օրինակ, սուպերմարկետներում 

առաջարկված միանման ապրանքները ներկայացված են կողք կողքի։ 

Մարքեթինգի մասնագետները քաջատեղյակ են, որ սպառողի Համակարգ   

1-ը շատ ավելի արագ է պատասխաններ գտնում որոշում կայացնելու 

համար, ուստի երբեմն կոնկրետ բրենդի ապրանքի կողքին դիտավորյալ 
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կերպով ներկայացնում են ոչ այնքան հաջող փաթեթավորմամբ 

տարբերակներ՝ իրենց բրենդին ավելի գրավիչ տեսք հաղորդելու համար։ 

  

Իմպուլսիվ սպառում 

Ուտելիքի սպառման ազդեցությունը իմպուլսիվ ընտ-

րության վրա 

Սպառողի իմպուլսիվ ընտրությունները սովորաբար վերագրվում են 

կոնտեքստային գործոններին, ինչպիսիք են ապրանքի հատկանիշները և 

միջավայրը խանութում, կամ անհատական հատկանիշներին:  Սպառված 

ուտելիքի տեսակը նույնպես կարող է ազդել իմպուլսիվ ընտրության վրա: 

Հատկապես սերոտոնին միջնորդանյութի մակարդակը բարձրացնող 

ուտելիքները կարող են նվազեցնել ընտրության իմպուլսիվության 

աստիճանը: Իմպուլսիվ ընտրության վրա սերոտոնինի ազդեցությունը 

թեստավորելու համար տվյալներ են հավաքել մասնակիցներին 

տրիպտոֆանով (կարևորագույն բնական ամինաթթուն, որից սերոտոնին է 

առաջանում) հարուստ ուտելիքներ (հնդկահավ, սպիտակուցներ) մատու-

ցելուց հետո:  

Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ սովը, հոգնածությունը, ցավը 

մեծ ազդեցություն ունեն մարդու ընտրության վրա: Օրինակ՝ սովը գնորդին 

դրդում է իմպուլսիվ վարքի, որպես հետևանք՝ գնորդը հետագայում զղջում է 

իր գնումների համար: Այսպիսով, հետազոտություններից պարզ է դառնում, 

որ ընտրության վրա հոգեբանական պատասխանի ազդեցության պատճառը 

միջնորդանյութի գործողությունն է:  

Ինչպես արդեն քննարկել ենք, միջնորդանյութերը նեյրոնների 

կողմից արտադրվող քիմիական նյութեր են, որոնց հիմնական գործառույթը 

տեղեկատվության փոխանցումն է նեյրոնից նեյրոն, մեծ դեր ունեն նաև 

մարմնական հակազդումներում, ինչպիսիք են պարգևի որոնումը, 

ջերմաստիճանի պահպանումը, ակտիվության հակազդումը և քունը:  
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Ինչպես ցույց են տվել հետազոտությունները, սերոտոնինի բարձր 

մակարդակը զսպում է իմպուլսիվ որոշումները, իսկ ցածր մակարդակը 

հանգեցնում է իմպուլսիվության, անարգել վարքի, ուսուցման թուլացման և 

պատժիչ ազդակների նկատմամբ ինտենսիվության:  

Սպառողի իմպուլսիվությունը հանկարծակի է, անսաստ ձգտում-

ների վարքի ցուցաբերումը պլանավորված չէ, կարճաժամկետ կամ 

երկարաժամկետ բացասական հետևանքները զգուշորեն կշռադատված չեն, 

ինչը հանգեցնում է ակնթարթային ուրախության: Այս վարքն արտա-

հայտվում է, օրինակ, երբ իմպուլսիվ գնորդը հանկարծակի որոշում է գնել 

շատ թանկարժեք զգեստ, ինչի արժեքը մեծապես գերազանցում է իր բյուջեն: 

Իմպուլսիվ գնորդները հակված են առաջարկները (օրինակ՝ զեղչեր) բաց 

չթողելուն, և նրանց համար բարդ է գովազդային առաջարկները մերժելն ու 

գնումներ չկատարելը:  

 

Բրենդինգը և ուղեղը 

Կիրառելով սպառողի հոգեբանության աշխատանքների հիման վրա 

սպառողների կողմից որոշում կայացնելու «պարզ շրջանակը»՝ կազմենք 

բրենդի նկատմամբ նախապատվության ձևավորման փուլերը, որոնք 

պայմանավորված են 4 բաղադրիչներով՝ 

1. ներկայացում և ուշադրություն, 

2. կանխատեսված արժեք, 

3. փորձառված արժեք, 

4. հիշված արժեք և ուսուցում։ 
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Ուսումնասիրենք յուրաքանչյուր բաղադրիչի հիմքում ընկած նեյրո-

ֆիզիոլոգիական պրոցեսները: 

  

Ներկայացում և ուշադրություն 

Սպառողներին ներկայացվող տեղեկատվությունը չափազանց շատ 

է, իսկ այն ամբողջովին ընկալելու կարողությունը՝ սահմանափակ: 

Ամեն վայրկյան մենք ստանում ենք մոտ 11 միլիոն բիթ 

տեղեկատվություն, որը հասնում է մեզ մեր բոլոր զգայարանների միջոցով, 

սակայն մենք ի վիճակի ենք մշակել այդ տեղեկատվությունից միայն մոտ 50 

բիթ։  

Այն, թե ինչպես են սպառողներն ուշադրություն դարձնում 

տեղեկատվության հոսքերին և ընկալում դրանք, կարող է խորապես ազդել 

նրանց վարքագծի վրա:  
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ÜÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ý áõÝÇ ½·³Û³ñ³ÝÝ»ñÇó ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝ 

Ñ³í³ùáÕ ¨ Ï»ÝïñáÝ³Ï³Ý ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ· ÷áË³ÝóáÕ ½·³Û³Ï³Ý 

Ý»ÛñáÝÝ»ñÇ ó³Ýó: 

¼·³Û³ñ³ÝÝ»ñÝ ÁÝ¹áõÝ³Ï »Ý ÁÝÏ³É»Éáõ ³ñï³ùÇÝ ÙÇç³í³ÛñÇó 

»ÏáÕ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ÑÇÝ· ï»ë³Ï. Ù»Ýù ûÅïí³Í »Ýù ßáß³÷»ÉÇùÇ ¨ Ñ³ÙÇ 

½·³ÛáõÃÛáõÝÝ»ñáí, Ñáï³éáõÃÛ³Ùµ, ÉëáÕáõÃÛ³Ùµ ¨ ï»ëáÕáõÃÛ³Ùµ: 

ø³ÝÇ áñ áõÕ»ÕÁ Ï³½Ùí³Í ¿ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñ ÷áË³Ý³ÏáÕ 

ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ ½³Ý·í³ÍÇó, ½·³Û³ñ³ÝÝ»ñÇ ½·³Û³Ï³Ý µçÇçÝ»ñÁ 

å»ïù ¿ í»ñ³÷áË»Ý ÁÝÏ³ÉíáÕ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý 

³½¹³ÏÝ»ñÇ ¨ Í³ÍÏ³·ñ»Ý (Ïá¹³íáñ»Ý) ¹ñ³Ýù ³ÛÝå»ë, áñ áõÕ»ÕÁ 

ÑÝ³ñ³íáñáõÃÛáõÝ ëï³Ý³ Ñ³ëÏ³Ý³Éáõ ëï³óí³Í Ñ³Õáñ¹³·ñáõÃÛáõÝÁ: 

¼·³- Û³Ï³Ý ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ µçÇçÝ»ñÇ ¹»ñÝ ÁÝÏ³ÉíáÕ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý 

í»ñ³÷áËáõÙÝ ¿ áõÕ»ÕÇ Ñ³Ù³ñ Ñ³ëÏ³Ý³ÉÇ Ó¨Ç` ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ ³½¹³ÏÇ: 

²ÛëåÇëáí, Ûáõñ³ù³ÝãÛáõñ ½·³Û³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ· Ï³ï³ñáõÙ ¿ ÙÇ 

ß³ñù ÑÇÙÝ³Ï³Ý ·áñÍ³éáõÛÃÝ»ñ Ï³Ù ·áñÍáÕáõÃÛáõÝÝ»ñ` ½·³Û³Ï³Ý 

³½¹³ÏÝ»ñÇ Ñ³ÛïÝ³µ»ñáõÙ, ï³ñµ»ñ³ÏáõÙ,  ÷áË³ÝóáõÙ, í»ñ³÷áËáõÙ ¨ 

Í³ÍÏ³·ñáõÙ (Ïá¹³íáñáõÙ), ÇÝãå»ë Ý³¨ ½·³Û³Ï³Ý å³ïÏ»ñÇ 

Ñ³ïÏ³ÝÇßÝ»ñÇ ¹»ï»ÏóÇ³ (Ñ³ÛïÝ³µ»ñáõÙ) ¨ ×³Ý³ãáõÙ: 

 

¼·³Û³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÇ ÁÝÏ³ÉáõÙÁ, ÷áË³ÝóáõÙÁ ¨ 

í»ñ³÷áËáõÙÁ 

¼·³Û³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñÇ µáÉáñ Ñ³ÛïÝÇ Ù³ë»ñÁ, áñå»ë Ï³ÝáÝ, 

Ý»ñ³éáõÙ »Ý Ñ»ï¨Û³É µ³Õ³¹ñÇãÝ»ñÁ. 1. ³½¹³ÏÇ ¹»ï»ÏïáñÝ»ñ` 

Ù³ëÝ³·Çï³óí³Í ÁÝÏ³Éã³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñ` ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñ, 2. ³é³çÝ³ÛÇÝ 

ÁÝÏ³ÉáÕ Ï»ÝïñáÝ, áñï»Õ ½áõ·³ÙÇïíáõÙ ¿ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ÙÇ ËáõÙµ 

¹»¹»Ïïáñ³ÛÇÝ µÉáÏÝ»ñÇó, 3. Ù»Ï Ï³Ù ³í»ÉÇ »ñÏñáñ¹³ÛÇÝ ÁÝÏ³ÉáÕ ¨ 

ÙÇ³íáñáÕ Ï»ÝïñáÝÝ»ñ, áñáÝù ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝ »Ý ëï³ÝáõÙ ³é³çÝ³ÛÇÝ 

ÁÝÏ³ÉáÕ Ï»ÝïñáÝÝ»ñÇó: ²í»ÉÇ µ³ñ¹ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·»ñáõÙ ÙÇ³íáñáÕ 
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Ï»ÝïñáÝÝ»ñÁ Ï³åí³Í »Ý Ý³¨ ÙÇÙÛ³Ýó Ñ»ï: ²Û¹ Ï»ÝïñáÝÝ»ñÇ 

÷áËÝ³Ï³ÛÇÝ (ï³ñ³ÍáõÃÛ³Ý Ù»ç Ù³ñÙÝÇ ¨ ¹ñ³ Ù³ë»ñÇ ¹ÇñùÁ ÁÝÏ³ÉáÕ) 

ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñ·áñÍáõÃÛáõÝÁ ëï»ÕÍáõÙ ¿ §ÁÝÏ³ÉáõÙÁ: 

ÀÝÏ³ÉÇã »Ý ³Ýí³ÝáõÙ ³ÛÝ Ù³ëÝ³·Çï³óí³Í µçÇçÁ, áñÁ 

Ñ³ñÙ³ñí³Í ¿ áñáß³ÏÇ ·ñ·éÇã ÁÝÏ³É»Éáõ ¨ ¹ñ³ ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý Ï³Ù ùÇÙÇ³Ï³Ý 

¿Ý»ñ·Ç³Ý ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ ¹ñ¹Ù³Ý ÷áË³Ï»ñå»Éáõ: 

 ÀÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ ¹³ë³Ï³ñ·áõÙÁ ÑÇÙÝíáõÙ ¿ ¹ñ³Ýó ¹ñ¹Ù³Ý Å³Ù³Ý³Ï 

Ù³ñ¹áõ Ùáï ³é³ç³óáÕ ½·³ÛáõÃÛáõÝÝ»ñÇ íñ³: î³ñµ»ñáõÙ »Ý ï»ëáÕ³Ï³Ý, 

ÉëáÕ³Ï³Ý, Ñáï³é³Ï³Ý, Ñ³Ù³ÛÇÝ, ßáß³÷»ÉÇùÇ, ç»ñÙ³ÛÇÝ, ÙÏ³Ý³ÛÇÝ 

³Ý¹³ëïն»ñ: 

Զ·³ÛáõÃÛáõÝÁ ½·³Û³ñ³ÝÝ»ñÇ Ñ³Ï³½¹áõÙÝ ¿ ßñç³å³ïáÕ 

³ßË³ñÑÇ ³½¹»óáõÃÛ³ÝÁ: ¼·³Û³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Á ëÏëáõÙ ¿ ·áñÍ»É, »ñµ 

ßñç³å³ïáÕ ÙÇç³í³ÛñÇ áñ¨¿ »ñ¨áõÛÃ` ËÃ³Ý Ï³Ù ³½¹³Ï, ÁÝÏ³ÉíáõÙ ¿ 

³é³çÝ³ÛÇÝ ½·³Û³Ï³Ý ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñáí, ³ë»É ¿ Ã» ½·³Û³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñáí: 

Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ ÁÝÏ³ÉãáõÙ ³½¹áÕ ·áñÍáÝÁ (ÉáõÛëÁ, Ó³ÛÝÁ, ç»ñÙáõÃÛáõÝÁ, 

×ÝßáõÙÁ ¨ ³ÛÉÝ) í»ñ³÷áËíáõÙ ¿ ·áñÍáÕáõÃÛ³Ý Ñáë³ÝùÇ (·áñÍáÕáõÃÛ³Ý 

åáï»ÝóÇ³É): 

ÀÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ ÏáÕÙÇó ³é³ç³óáÕ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ ³½¹³ÏÝ»ñÁ (ÇÙåáõÉë-

Ý»ñÁ) ½·³Û³Ï³Ý ÝÛ³ñ¹³Ã»Éáí ÷áË³ÝóíáõÙ »Ý ÁÝÏ³ÉáÕ Ï»ÝïñáÝ 

(»ÝÃ³Ï»Õ¨³ÛÇÝ, ³ÛÝáõÑ»ï¨` Ï»Õ¨³ÛÇÝ), áñÁ å³ï³ëË³Ý³ïáõ ¿ 

½·³ÛáõÃÛáõÝÝ»ñÇ ïíÛ³É ï»ë³ÏÇ Ñ³Ù³ñ: 

ºñµ ³½¹³ÏÝ»ñÁ Ñ³ëÝáõÙ »Ý í»ñ³Ùß³ÏÙ³Ý ³é³çÝ³ÛÇÝ ·áïÇ, 

½·³Û³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ»ñÇ µ³Õ³¹ñ³ï³ññ»ñÇó Ó¨³íáñíáõÙ ¿ ï»Õ»-

Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ: 

ÀÝÏ³ÉáõÙÁ Ù»ñ ½·³Û³ñ³ÝÝ»ñÇ ÙÇçáóáí ëï³óíáÕ ï»Õ»Ï³ïíáõ-

ÃÛ³Ý Ù»ÏÝ³µ³ÝáõÃÛáõÝÝ ¿: 

²½¹³ÏÝ»ñÇ Ñ³×³Ë³Ï³ÝáõÃÛáõÝÁ ¨ ³½¹³ÏÝ»ñÁ ÷áË³ÝóáÕ 

ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇ ÁÝ¹Ñ³Ýáõñ ù³Ý³ÏÝ ³ñï³óáÉáõÙ »Ý ËÃ³ÝÇ áõÅÁ ¨ ÁÝÏ³ÉíáÕ 

³é³ñÏ³ÛÇ ã³÷»ñÁ: úñÇÝ³Ï` ³ÃáéÇ ÁÝÏ³ÉÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï ï»ÕÇ ¿ áõÝ»ÝáõÙ 

¹ñ³ Ó¨Ç, ã³÷Ç, ÙÇÝã¨ ³ÃáéÁ »Õ³Í Ñ»é³íáñáõÃÛ³Ý ½³ïáõÙ:  
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î»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝÁ ÷áõÉ ³é ÷áõÉ ÷áË³ÝóíáõÙ ¿ í»ñ³Ùß³ÏÙ³Ý ÙÇ 

·áïáõó ÙÛáõëÁ, ÙÇÝã¨ ï»ÕÇ ÏáõÝ»Ý³ Ù»ñ ½·³ÛáõÃÛ³Ý µÝáõÛÃÇ ¨ 

Ýß³Ý³ÏáõÃÛ³Ý ·Çï³Ïóí³Í ÝáõÛÝ³Ï³Ý³óáõÙ: ²Û¹ ·áñÍÁÝÃ³óÇ í»ñçÝ³Ï³Ý 

³ñ¹ÛáõÝùÁ ³Ýí³ÝíáõÙ ¿ ÁÝÏ³ÉáõÙ: ¼·³ÛáõÃÛáõÝÝ»ñÇ µáÉáñ Ó¨»ñÁ ï»Õ»-

Ï³ïíáõÃÛáõÝ »Ý ÏñáõÙ Å³Ù³Ý³ÏÇ Ù³ëÇÝ, ³ÛëÇÝùÝ` ³ÛÝ Ù³ëÇÝ, Ã» »ñµ Ç 

Ñ³Ûï »Ï³í ¨ áñù³Ý ï¨»ó ËÃ³ÝÁ: î»ëáÕáõÃÛáõÝÁ, ÉëáÕáõÃÛáõÝÁ, 

Ñáï³éáõÃÛáõÝÁ ¨ ßáß³÷»ÉÇùÁ ï»Õ»ÏáõÃÛáõÝÝ»ñ »Ý Ñ³ÛïÝáõÙ Ý³¨ 

ï³ñ³ÍáõÃÛ³Ý Ù»ç ³½¹³Ýß³ÝÇ ³ÕµÛáõñÇ ¹ÇñùÇ Ù³ëÇÝ: 

¶ÉËáõÕ»Õ Ñ³ëÝáÕ ï»Õ»ÏáõÃÛáõÝÝ»ñÁ µ³½Ù³½³Ý »Ý: ºÃ» 

ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÁ ¨ ½·³Û³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÁ ó³ÝÏ³ó³Í ËÃ³ÝÙ³Ý Å³Ù³Ý³Ï 

áõÕ³ñÏ»Ý ÙÇ³ÝÙ³Ý ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñ, ³å³ ·ÉËáõÕ»ÕÁ ãÇ Ï³ñáÕ³Ý³ 

ï³ñµ»ñ³Ï»É ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ³é³ÝÓÇÝ µÉáÏÝ»ñÇ ï³ñµ»ñáõÃÛáõÝÝ»ñÁ: 

ÀÝ¹áõÝ³Ï ÉÇÝ»Éáí Éë»É Ó³ÛÝÁ, ë³Ï³ÛÝ ãÏ³ñáÕ³Ý³Éáí áñáß»É ¹ñ³ áõÅÝ áõ 

µ³ñÓñáõÃÛáõÝÁ ¨ ³ë»É, Ã» Å³Ù³Ý³ÏÇ áñáß³ÏÇ å³ÑÇÝ ù³ÝÇ Ó³ÛÝ ¿ Éëí»É` 

Ù»Ýù ã»Ýù Ï³ñáÕ³Ý³ ÏáÕÙÝáñáßí»É ßñç³å³ïáÕ Ó³ÛÝ»ñÇ µ³½Ù³-

½³ÝáõÃÛ³Ý Ù»ç: ÀÝ¹Ñ³Ýáõñ ³éÙ³Ùµ, ½·³Û³Ï³Ý Ý»ÛñáÝÝ»ñÝ ³ßË³ïáõÙ »Ý 

§³Ù»Ý ÇÝã Ï³Ù áãÇÝã¦ ëÏ½µáõÝùáí (³ÛëÇÝùÝ` Ï³Ù ¹ñ¹íáõÙ »Ý, Ï³Ù áã), 

Ñ»ï¨³µ³ñ, ¹ñ³Ýù áñáß³ÏÇ Í³ÍÏ³·ñÇ (Ïá¹Ç) Ï³ñÇù áõÝ»Ý, áñå»ë½Ç 

·ÉËáõÕ»ÕÁ ëï³Ý³ ï³ñµ»ñ µÝáõÛÃÇ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛáõÝ: 

¼·³Û³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·áõÙ Í³ÍÏ³·ñáõÙÁ (Ïá¹³íáñáõÙÁ) 

ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý í»ñ³÷áËáõÙÝ ¿ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³½¹³ÏÇ` ·áñÍáÕáõÃÛ³Ý 

Ñáë³ÝùÇ, ÁÝ¹ áñáõÙ ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñÁ Ïá¹³íáñíáõÙ »Ý »ñÏáõ³Ï³Ý 

Í³ÍÏ³·ñáí (Ïá¹áí), ³ÛëÇÝùÝ` ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ³½¹³ÏÇ ³éÏ³ÛáõÃÛ³Ùµ (§³Ù»Ý 

ÇÝã¦) Ï³Ù µ³ó³Ï³ÛáõÃÛ³Ùµ (§áãÇÝã¦): 

î³ñµ»ñáõÙ »Ý ³½¹³ÏÇ áñ³ÏÇ (ÉáõÛë, Ó³ÛÝ ¨ ³ÛÉÝ) Í³ÍÏ³·ñáõÙ, 

áõÅ·ÝáõÃÛ³Ý Í³ÍÏ³·ñáõÙ (³½¹³ÏÇ ù³Ý³Ï³Ï³Ý í»ñÉáõÍáõÃÛáõÝÁ), 

ï³ñ³Í³Ï³Ý Í³ÍÏ³·ñáõÙ (³½¹³ÏÝ»ñÇ ï»Õ³¹ÁñÙ³Ý ¨ áõñí³ÝÏ³ñÇ 

í»ñÉáõÍáõÃÛáõÝÁ) ¨ Å³Ù³Ý³Ï³ÛÇÝ Í³ÍÏ³·ñáõÙ (ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ ³½¹³ÏÝ»ñÇ 

Ñ³×³Ë³Ï³ÝáõÃÛ³Ý ¨ ÙÇç³½¹³Ï³ÛÇÝ ÇÝï»ñí³ÉÝ»ñÇ ï¨áÕáõÃÛ³Ý 

í»ñÉáõÍáõÃÛáõÝÁ): 
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¼·³Û³Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³óÝ»ñÇ Ýáõñµ Ï³ñ·³íáñáõÙÁ 

²½¹³Ýß³ÝÇ Ý»ñ·áñÍáõÃÛ³Ý ëÏ½µáõÙ ÁÝÏ³ÉÇãÁ å³ï³ëË³ÝáõÙ ¿ 

³í»ÉÇ áõÅ·ÇÝ, ÇëÏ áñáß Å³Ù³Ý³Ï Ñ»ïá` ³í»ÉÇ ÃáõÛÉ: ä³ï³ëË³ÝÇ 

áõÅ·ÝáõÃÛ³Ý ÝÙ³Ý Çç»óáõÙÝ ³Ýí³ÝáõÙ »Ý Ñ³ñÙ³ñáõÙ: Ð³ñÙ³ñÙ³Ý 

³ñ³·áõÃÛáõÝÝ áõ Ù³Ï³ñ¹³ÏÁ ·ñ·éÇãÇ »ñÏ³ñ³ï¨ Ý»ñ·áñÍáõÃÛ³Ý 

Å³Ù³Ý³Ï ï³ï³ÝíáõÙ ¿` Ï³Ëí³Í ½·³Û³ñ³ÝÇ ï»ë³ÏÇó ¨ Ñ³Ý·³-

Ù³ÝùÝ»ñÇó: ²Ûëå»ë, Ù»Ýù Ñ³ñÙ³ñíáõÙ »Ýù Ùßï³å»ë ³½¹áÕ ÑáïÇÝ, ¨ ³ÛÝ 

ÏñÏÇÝ ½·³Éáõ Ñ³Ù³ñ ³ÝÑñ³Å»ßï ¿ ËáñÁ ßÝã»É` Ñ³Ùá½í»Éáõ ¹ñ³ 

³éÏ³ÛáõÃÛ³Ý Ù»ç: 

Þ³ñáõÝ³Ï³Ï³Ý ³½¹³ÏÝ ³é³ç³óÝáõÙ ¿ ³í»ÉÇ áõ ³í»ÉÇ ÃáõÛÉ 

Ñ³Ï³½¹áõÙ, ÇÝãÁ Ñ»ßï³óÝáõÙ ¿ Ýáñ ½·³Û³Ï³Ý ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñÇ ÁÝÏ³ÉáõÙÁ: 

ºÃ» Ýáñ ¨ ÑÇÝ ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñÁ Çñ»Ýó áõÅáí ÝÙ³Ý ÉÇÝ»ÇÝ, ÏË××í»ÇÝù Ù»ñ 

µáÉáñ ÁÝÏ³ÉÇãÝ»ñÇó »ÏáÕ ½·³Û³Ï³Ý ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ÑáëùáõÙ: 

Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ ÁÝÏ³ÉÇã ¹ñ¹Ù³Ý Å³Ù³Ý³Ï ½·³Û³Ï³Ý ï»Õ»-

Ï³ïíáõÃÛáõÝն áõÕ³ñÏáõÙ ¿ ïíÛ³É ½·³Û³Ï³Ý Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ñ³Ù³ñ 

Ûáõñ³Ñ³ïáõÏ ëÇÝ³åë³ÛÇÝ ó³Ýóáí (ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý áõÕÕáñ¹áõÙÁ 

Ñ³Ù³å³ï³ëË³Ý ½·³Û³Ï³Ý áõÕÇÝ»ñáí), áñÇ ÁÝÃ³óùáõÙ ³½¹³Ýß³ÝÝ»ñÁ 

÷áË³ÝóíáõÙ »Ý ·ÉËáõÕ»ÕÇ ³í»ÉÇ µ³ñÓñ Ù³Ï³ñ¹³ÏÝ»ñ: Úáõñ³ù³ÝãÛáõñ 

Ù³Ï³ñ¹³ÏáõÙ ³½¹³Ýß³ÝÁ »ÝÃ³ñÏíáõÙ ¿ Éñ³óáõóÇã Ùß³ÏÙ³Ý: ÀÝÏ³ÉÇãáõÙ 

ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý ·ñ·éÇãÝ»ñÇ (Éáõë³ÛÇÝ Ï³Ù Ó³ÛÝ³ÛÇÝ ³ÉÇùÝ»ñÁ, Ñáï»ñÁ, ßá·Á, 

óáõñïÁ, ³ÝÁÝ¹Ñ³ï Ï³Ù ÃñÃéáÕ ×ÝßáõÙÁ) í»ñ³÷áËáõÙÁ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ 

³½¹³ÏÝ»ñÇ µ»ñáõÙ ¿ ¹ñ³Ýó ÇÝùÝáõñáõÛÝ Ýß³Ý³ÏáõÃÛ¹ å³ÑÇó ýÇ½ÇÏ³Ï³Ý 

Çñ³¹³ñÓáõÃÛáõÝÁ ·áÛáõÃÛáõÝ áõÝÇ ÙÇ³ÛÝ ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ ³½¹³ÏÝ»ñÇ Í³ÍÏ³·ñÇ 

(Ïá¹Ç) Ó¨áí ÝÛ³ñ¹³ÛÇÝ Ñ³Ù³Ï³ñ·Ç Ù»Ý³Ñ³ïáõÏ ½·³Û³Ï³Ý áõÕÇÝ»ñáõÙ: 

ÐÇÙÝí»Éáí ëï³óí³Í ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ³ÙµáÕçáõÃÛ³Ý íñ³` ·ÉËáõÕ»ÕÁ ³ÛÝ 

Ù»ÏÝ³µ³Ý»Éáõó Ñ»ïá ëï»ÕÍáõÙ ¿ Ý»ñùÇÝ Ï³éáõÛó, áñÝ ¿É Çñ»ÝÇó 

Ý»ñÏ³Û³óÝáõÙ ¿ ó³ÝÏ³ó³Í ïíÛ³É å³ÑÇÝ ³ñï³ùÇÝ ³ßË³ñÑÇ Ù»ñ 

ÁÝÏ³ÉáõÙÁ:  
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Ներկայացում  

Կոնկրետ բրենդի հետ կապված որոշում կայացնելիս առաջին 

պրոցեսը ընտրության այլընտրանքների շարքից բրենդի ճանաչումն է՝ 

իդենտիֆիկացիան: Սա ենթադրում է մուտքային տեղեկատվության 

մշակում՝ ընտրության տարբեր այլընտրանքների (օրինակ՝ գարեջրի 

տարբեր բրենդներ) բացահայտման համար։ 

Միևնույն ժամանակ սպառողը պետք է ինտեգրի տեղեկատվություն 

ներքին վիճակների (օրինակ՝ ծարավ լինելու աստիճանը) և արտաքին 

վիճակների (օրինակ՝ գտնվելու վայրը, սոցիալական կոնտեքստը) մասին, 

որոնք ուշադրություն են գրավում։ 

Օրինակ, երբ սպառողը ընտրության առջև է հայտնվում Heineken-ի 

կամ Beck’s-ի գարեջուր խմելու տարբերակների միջև (մուտքային 

տեղեկատվություն), նրա ընտրությունն ամենայն հավանականությամբ 

կախված կլինի իր սեփական ծարավի աստիճանից (ներքին վիճակ) և 

նրանից, թե որ գարեջուրն է նախընտրում իր ընկերը (արտաքին վիճակ): 

Մեր ստացած մուտքային տեղեկատվության մեծ մասը տեսողական 

է: Մեր տեսողական համակարգը բաղկացած է կեղևային 2 ուղիներից, 

որոնք ներգրավված են տեսողական պրոցեսներում։ 

Վերին, մեջքային տեսողական (դորսալ) ուղին  կապված է 

ուշադրության տարածական տեղակայման հետ («որտեղ/ինչպես» ուղի) և 

շարժվում է առաջային տեսողական կեղևից V1 (ծոծրակային բլթում)՝ 

պարիետալ կեղևի հետնային մասով մինչև ճակատային կեղևի վերին 

կողմնային հատված (dlPFC):  

Փորային տեսողական ուղին պատասխանատու է օբյեկտների 

ճանաչման համար («ինչ» ուղին) և սկիզբ է առնում V1-ից, այնուհետև 

շարունակվում է մինչև ենթաքունքային կեղև և դեպի ճակատային կեղևի 

փորային կողմնային հատված։ 
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Ուղեղի մագնիսաուղեղագրության (ՄՈՒԳ) միջոցով կատարված 

ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ կին մասնակիցները, տեսնելով 

ներկայացված կոշիկների նկարները (ի համեմատություն մոտոցիկլետների), 

ավելի ուժեղ ակտիվություն են ունեցել ծոծրակային բլթի քունքային մասում 

պատկերի ներկայացումից 130-180 մվրկ հետո:  

Նմանապես ցույց է տրվել, որ սպառողները կարող են ճանաչել 

սննդամթերքի 2 տարբեր բրենդներ և որոշել՝ որ մեկն են նախընտրում մոտ 

313 մվրկ-ում: Ավելին, ներկայացման փուլում ընդգրկված պրոցեսները 

կարող են ամենևին էլ չլինել գիտակցական մակարդակում, ինչպես ցույց են 
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տվել հետազոտությունները․ ոչ գիտակցական պրոցեսները նույնպես 

ձևավորում են մեր կողմից որոշումների կայացման իրավիճակի պատկե-

րացումը։ 

Հաջորդիվ կանդրադառնանք այն հարցին, թե ինչին են 

սպառողներն ուշադրություն դարձնում, երբ նրանց ներկայացվում են 

ակնթարթորեն ճանաչելի մի քանի ընտրության մի շարք այլընտրանքներ 

(օրինակ՝ բրենդներ)։ 

 

Ուշադրություն 

Նշենք, որ ուշադրությունը պայմանավորված է չորս հիմնական 

բաղադրիչներով. ոչ կամային կամ ընդգծված ազդակներ, կամային 

վերահսկում, մրցակցային տեսողական ընտրություն և աշխատանքային 

հիշողություն:  

Ոչ կամային ազդակները բոլոր հասանելի տեղեկություններից 

ավտոմատ կերպով ընտրում են ամենակարևորը։ Այս ընտրությունը 

հիմնված է տեսողական որոշ հատկանիշների վրա, ինչպիսիք են գույնը, 

պայծառությունը, դիրքը, ձևը, շարժումը: Ոչ կամային այս գործոնները ուժեղ 

ազդեցություն են ունենում աչքերի շարժումների վրա, երբ սպառողները նոր 

են ստանում գովազդային տեղեկատվությունը․ աչքի առաջին չորս 

շարժումները կատարվում են ինֆորմացիայի ներկայացումից հետո առաջին 

2․5 վրկ-ի ընթացքում։ Ավելի բարձր մակարդակի որոշ գործոններ ևս կարող 

են ավտոմատ կերպով ուշադրություն գրավել և նախընտրության 

արժանանալ։ Այդպիսի գործոններից են դեմքերը, անձնային իմաստ 

պարունակող տեքստերը, նորույթները կամ սեփական անունը:  

Բոլոր այս հատկանիշները միավորվում են ուղեղում, և ստեղծվում 

են ուշադրությանը նախորդող սկանավորման ուղիներ՝ կազմելով 

տեսողական դաշտի առավել կարևոր շրջանների ընդգծվածության 

քարտեզը։ 
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Այսպիսով, վաղ ուշադրության սկզբնական պահին որոշում 

կայացնողը «ընդգծված» ազդակի նկատմամբ կողմնակալություն է 

ցուցաբերում:  

Օրինակ՝ հետազոտությունները ցույց են տվել, որ սպառողների 

կողմից տպագիր գովազդում ցուցադրվող բրենդին ուշադրություն դարձնելը 

ամենաարդյունավետ միջոցն է՝ համոզված լինելու, որ նրանք իրենց 

ուշադրությունը կտեղափոխեն տպագիր գովազդի այլ տարրերի վրա։  

Հայտնի են նաև այլ կողմնակալություններ, որոնք ազդում են 

մարդկանց ուշադրության սևեռման վրա։ Օրինակ` մարդիկ հակված են 

նայելու տեսողական դաշտի վերին և աջ հատվածներին, ինչը սպառողի 

վարքագծի կոնտեքստում կարող է կարևոր լինել (օրինակ՝ վաճառքի 

կետում):  

Տեղանքի էֆեկտներ են դիտարկվում նաև, երբ սպառողները 

վեբկայքեր են ուսումնասիրում։ Ոչ կամային ֆակտորների ազդեցությունը 

կարող է ավելի մեծ լինել օնլայն տիրույթում, քանի որ սպառողը արագ 

«ճամփորդում է» մի էջից մյուսը՝ ամեն էջին շատ քիչ ժամանակ 

հատկացնելով։ Հետազոտողները տեսողական ուշադրության համա-

կարգչային սիմուլյացիաներ են կիրառել՝ գովազդային բաներների և կայքի 

մյուս հատվածների տեղաբաշխվածությունը օպտիմալացնելու համար, 

որպեսզի կոնկրետ բրենդների բաներային գովազդներն ավելի նկատելի և 

էֆեկտիվ լինեն։ Այս մանիպուլյացիայի արդյունքում մեծացել է 

թիրախավորված գովազդի հավանումների քանակը՝ գուցե էջում բաների 

հենց ճիշտ դիրքի շնորհիվ: Հետազոտողները եկել են նաև այն 

եզրահանգմանը, որ 60%-ով ավելի հավանական է, որ որոշում կայացնողի 

կողմից կընտրվի կայքէջի կենտրոնում գտնվող օբյեկտը, քան մյուս 

հատվածներում գտնվողները:  

Կամային վերահսկումը կախված է ներքին և արտաքին 

վիճակներից, նպատակներից և ակնկալիքներից: Հետևաբար, օրինակ, 

Coca-Cola-ի շիշ որոնելիս կուժեղանա կարմիր գույնի նկատմամբ նեյրոնային 

զգայունությունը:  
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Տեղեկատվությունը, որը նշանակալի է նպատակին հասնելու 

համար, ավելի շատ ուշադրության կարժանանա: Օրինակ՝ երբ մենք ծարավ 

ենք, ավելի շատ ուշադրություն դարձնում ենք խմիչքներին, քան այլ 

առարկաներին:  

Հետազոտությունները ցույց են տվել որոշ միտումներ, թե ինչպես են 

մարդիկ «սկանավորում» մարքեթինգային նյութերը (տպագիր գովազդներ, 

խանութի ցուցափեղկեր): Բացահայտվել են գովազդը ուսումնասիրող 

անձանց աչքերի 3 տիպի շարժումներ՝ սկանավորում (աչքերը շարժվում են 

վերնագրի և պատկերների ուղղությամբ), սկզբնական (վերնագրի, 

պատկերների և բրենդի ուղղությամբ) և կայուն (վերնագրի, պատկերների, 

բրենդի և տեքստի ուղղությամբ): Ինչպես և կարելի էր ակնկալել, գովազդը 

դիտելու համար ծախսված ժամանակը, ներգրավվածության մակարդակը, 

բրենդի հանդեպ վերաբերմունքը և մտապահումը բարելավվում են դիտման 

առաջին տեսակից երրորդին անցման ընթացքում։  

Բացահայտվել է, որ գովազդի տեղեկատվական լինելը կախված է 

սպառողի՝ այն դիտելու նպատակից: Օրինակ՝ նույն գովազդի ազատ (առանց 

ցուցումների) դիտման համեմատ՝ սպառողները ավելի շատ ժամանակ են 

ծախսում տեքստի վրա, երբ նրանց խնդրում են գնահատել ապրանքանիշը, 

և ավելի քիչ ժամանակ՝ պատկերների վրա, երբ խնդրում են իմանալ 

ապրանքանիշի մասին։ 

Քանի որ ընտրության տարբերակների քանակն աճում է, որոշում 

կայացնողն ավելի ընտրողական է դառնում, այսինքն՝ տեսարանի որ 

հատվածներին ուշադրություն դարձնի։ 

Երբ հետազոտության մասնակիցներին խնդրել են ընտրել վեց 

իրերից ամենաթանկը (6-այլընտրանքային-հարկադիր ընտրություն), մասնա-

կիցներն ավելի ընտրողական են գտնվել ազդակների ընտրության 

նկատմամբ (այսինքն՝ ավելի շատ ֆիքսումների և դրանց ավելի երկար 

տևողության միջոցով նրանք ավելի մեծ տարբերակման էին հասնում 

առանձին ազդակների միջև), քան այն ժամանակ, երբ նրանց խնդրել են 

ընտրել, թե երեք իրերի երկու խմբերից որն է ավելի թանկ: Հետևաբար 
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գեյզի սևեռումների ընտրողականությունը, այլընտրանքի քանակի 

մեծացմանը զուգահեռ, մեծանում է։ 

Ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ ժամանակի ճնշումը 

մարդկանց դրդել է կրճատել իրենց ֆիքսումների տևողությունը և մի փոքր 

ավելի երկար փնտրել, որպեսզի մեծացնեն այն տարբերակների թիվը, որոնք 

դիտարկվում են նախքան ընտրություն կատարելը: 

Գեյզի կողմնակալությունը ցույց է տալիս, որ մարդիկ ավելի շատ 

ժամանակ են ծախսում այն տարբերակների ուսումնասիրման վրա, որոնք ի 

վերջո ընտրում են: Հատկապես հետաքրքիր է նշել, որ արտաքին 

մանիպուլյացիայի ենթարկելով այն, ինչին նայում են մարդիկ, օրինակ՝ 

ընտրության շարքը ցուցադրելով հատ առ հատ և մանիպուլացնելով նաև 

յուրաքանչյուրի ցուցադրման տևողությունը՝ կողմնակալություն է առաջա-

նում` հօգուտ այն այլընտրանքների, որոնք ցուցադրվում են ավելի երկար։ 

Աչքերի շարժումների ուսումնասիրությունները կարող են օգտակար 

լինել բրենդների ընդլայնման արդյունավետությունը գնահատելու համար։ 

Ցույց է տրվել, որ սպառողները 200 մվրկ  ավելի երկար են ծախսում բրենդի 

«անհավանական» (օրինակ՝ կոշիկի բրենդից կահույք, որոնք բարդացնում 

են տեսողական պրոցեսները), քան արժանահավատ ընդլայնումների 

ուսումնասիրման վրա։ 

Այսպիսով, ներկայացումը և ուշադրությունը բարդ պրոցեսներ են, 

որոնք ազդում են բրենդի հետ կապված որոշում կայացնելու հաջորդական 

քայլերի վրա։ Նեյրոգիտության տեսական և մեթոդաբանական պատկե-

րացումները կարող են օգտակար լինել հատկապես սպառողի վարքագիծը 

հետազոտողներին՝ ավելի լավ հասկանալու համար ուշադրությունը և դրա 

ազդեցությունը սպառողի վարքագծի վրա բրենդի հետ կապված որոշումներ 

կատարելիս։  
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Կանխատեսված արժեք  

Յուրաքանչյուր բրենդի կանխատեսված արժեքը սպառողի 

հավատն ու համոզմունքն է այն մասին, թե ապագայում ինչ-որ ժամանակ 

տվյալ բրենդի հետ կապված ինչպիսի փորձառություն է ունենալու, այսինքն` 

սպառողը գնահատում է, թե որքան հաճույք կստանա տվյալ բրենդի 

ծառայությունից կամ ապրանքից օգտվելիս: 

Հետազոտությունները ցույց են տալիս, որ սպառողի կողմից 

կանխատեսվող արժեքը գնահատելու ժամանակ առանձնահատուկ 

նշանակություն ունի ուղեղի հատկապես 3 հատված՝ զոլավոր մարմինը 

(Striatum), ճակատային կեղևի միջային փորային հատվածը և ճակատային 

վերին՝  հետնային կողմնային հատվածը: 

Խոսենք այն մասին, թե ինչպես է բրենդինգի ազդեցությունը 

կանխատեսում արժեքի ազդակները ուղեղի համապատասխան շրջան-

ներում։ Տարբերակվում են ուսումնասիրություններն այն մասին, թե ինչպես 

են բրենդի ասոցիացիաների դրական լինելը, տեսակը և յուրահատկությունը 

փոխում կանխատեսված արժեքի նեյրոնալ ակտիվությունը։ 

 

Կանխատեսված արժեքի ազդակները զոլավոր մարմնում  

Կիրառելով մագնիսառեզոնանսային շերտագրությունը՝ հետա-

զոտվել է որոշ ապրանքների կամ այլ տիպի ցանկալի առարկաների, օրինակ՝ 

փողի կանխատեսված արժեքը: Ցույց է տրվել, որ զոլավոր մարմնի փորային 

մասի՝ պոչավոր կորիզի (Nucleus accumbens) կազմավորումները 

ներգրավված են կանխատեսվող պարգևների (փողի տեսքով) կոդավորման 

մեջ:   

Որոշ հետազոտություններ ուսումնասիրել են, թե ինչպես է 

բրենդային ասոցիացիաների դրական լինելն ազդում  կանխատեսված 

արժեքի վրա զոլավոր մարմնում։ Առաջին հետազոտության արդյունքում 

պարզվել է, որ հաճելի փորձառություն պատկերացնելը, օրինակ՝ մեքենա 

վարելը, որը կապված է ապրանքանիշի դրական ասոցիացիաների հետ, 

ուղեղի այդ հատվածում (զոլավոր մարմին) ակտիվության փոփոխություններ 
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է առաջացնում։ Սակայն պարզ չէ, թե կոնկրետ ինչ էին պատկերացնում 

սպառողները, և արդյոք ակտիվությունը զոլավոր մարմնում հիմնված է 

կանխատեսված փորձի հաճելիության (այսինքն՝ հենց այդ մեքենան վարելու 

հաճույքը՝ անկախ բրենդի ավելացրած արժեքի, առանց բրենդի մասին 

տեղեկատվության ազդեցության), թե բրենդի մասին տեղեկատվության 

տարբերության վրա: 

Սա հետազոտության թերություններից է՝ հաշվի առնելով նաև այն 

փաստը, որ մեքենաների ավելի գրավիչ բրենդները նաև ավելի թանկ են, և 

թանկարժեք մեքենա վարելը ինքնին  կարող է հաճելի փորձ լինել: 

Մտավոր պրոցեսի (հաճելի փորձառություն) եզրակացության 

համար զոլավոր մարմնի ակտիվության օգտագործման խնդիրներից է նաև 

առաջարկված «մեկին մեկ»  հարաբերակցությունը ուղեղի գործունեության 

և հետաքրքրության մտավոր պրոցեսի միջև: Նման եզրակացությունը 

խնդրահարույց է, քանի որ ուղեղի մի հատվածը սովորաբար ներգրավված է 

մեկից ավելի պրոցեսներում։ 
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Աղյուսակ 2 

Սպառողի նեյրոգիտության՝ բրենդինգի հետ ուղղակիորեն կապված ուսումնասիրությունների ընհանուր 

պատկերը 

Բրենդինգի 

շրջան 

Հեղինակ Հիմնական հարց  Մեթոդ Հիմնական արդյունքները 

Բրենդի դրական 

ասոցիացիաներ 

Deppe, 

Schwindt, 

Kugel, 

Plassmann, 

Kenning (2005) 

Ուղեղի ո՞ր շրջաններն են 

փոխկապակցված բրեն-

դային նախապատվութ-

յան հետ։ 

ՄՌՇ Երբ հետազոտվողն ընտրում է իր սիրելի 

բրենդը, ակտիվության մեծացում է նկատվում 

ճակատային կեղևի միջային փորային հատ-

վածում, ինչպես նաև տեսողական կեղևում 

(Cuneus/precuneus - գտնվում է ծոծրակային 

բլթի վերին հատվածում), և ակտիվության 

թուլացում՝ ճակատային կեղևի վերին կողմ-

նային և գոտկային գալարի առաջային մասում։ 
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Deppe, 

Schwindt, 

Kramer et al. 

(2005) 

Ապրանքի իմաստային 

(Semantic) դատողության 

նկատմամբ բրենդի մաս-

ին ինֆորմացիայի կողմ-

նակալության ձևավոր-

ման պրոցեսի հիմքում 

նեյրոնալ ի՞նչ ակտի-

վություն կա։ 

ՄՌՇ Առաջային գոտկային գալարի ակտիվությունը 

կանխատեսել է, թե արդյոք ամսագրի բրեն-

դային անվանումը կողմնակալություն է ստեղ-

ծել ընթերցված թեմայի վստահելիության գնա-

հատման նկատմամբ։ 

Deppe et al. 

(2007) 

Ապրանքի վիզուալ դա-

տողության նկատմամբ 

բրենդի մասին ինֆոր-

մացիայի կողմնակալութ-

յան ձևավորման պրոցե-

սի հիմքում նեյրոնալ ի՞նչ 

ակտիվություն կա։ 

ՄՌՇ Առաջային գոտկային գալարի ակտիվությունը 

կանխատեսել է, թե արդյոք ամսագրի բրեն-

դային անվանումը կողմնակալություն է ստեղ-

ծել տպագիր գովազդների գրավչության գնա-

հատման նկատմամբ։ 
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Schaefer and 

Rotte (2007a) 

Բրենդային նախընտ-

րությունների ի՞նչ նեյրո-

նալ զուգակցումներ կան 

այն պրոցեսի ընթացքում, 

երբ մարդը որևէ ապ-

րանքի սպառում է պատ-

կերացնում։ 

ՄՌՇ Սիրելի բրենդի մեքենան վարելը պատկե-

րացնելը զուգակցվում է զոլավոր մարմնում 

ակտիվության փոփոխության հետ, այս շրջանի 

ակտիվությունը զուգակցվում է նաև վարած 

մեքենայի ճոխությունը կամ սպորտային լինելը 

ընկալելու հետ:  

Բրենդային 

ասոցիացիաների 

տարբեր տիպեր 

Erk et al. (2002) Նեյրոնալ ի՞նչ զուգակ-

ցումներ կան   տարբեր 

տիպի ապրանքների 

նախընտրության հետ՝ ի 

տարբերություն սոցիա-

լական ցածր կարգա-

վիճակ ունեցող ապրանք-

ների։ 

ՄՌՇ Սպորտային մեքենաները առաջացրել են 

ավելի մեծ ակտիվություն ուղեղի՝ պարգևա-

տրման պրոցեսներում ընդգրկված շրջան-

ներում (զոլավոր մարմին, միջային ճակա-

տային/հարճակատային կեղև, առաջային գոտ-

կային գալար), քան լիմուզինը։ 
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 Schaefer and 

Rotte (2007b) 

Արդյո՞ք սոցիալական 

բարձր կարգավիճակ ու-

նեցող բրենդները նույն 

արձագանքն են առա-

ջացնում, ինչ սոցիա-

լական ցածր կարգա-

վիճակ ունեցողները: 

ՄՌՇ - Սոցիալական բարձր կարգավիճակ 

ունեցող մեքենայի բրենդը ակտի-

վացրել է ճակատային կեղևի միջային 

շրջանը և գոտկային գալարի առա-

ջային շրջանը։ 

- Սոցիալական ցածր կարգավիճակ 

ունեցող մեքենայի բրենդը ակտի-

վացրել է առաջային գոտկային գա-

լարի ձախ շրջանը։ 
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MeClure et al. 

(2004) 

Որո՞նք են ուղեղի այն 

պրոցեսները, որոնք ցույց 

են տալիս, թե ինչպես է 

բրենդի տեղեկատվու-

թյունը փոխում բրենդի 

գնահատումը սպառման 

ընթացքում։ 

ՄՌՇ Coca-Cola-ի և Pepsi-ի նշված նախընտ-

րությունը չի զուգակցվել «կույր թեստա-

վորման» (փորձել համը առանց բրենդի 

անվանումը իմանալու) ժամանակ բացա-

հայտված նախընտրության հետ։ 

Բացահայտված նախընտրությունը զուգակցվել 

է ճակատային միջային փորային կեղևում և 

հարճակատային միջային կեղևում ակտի-

վության փոփոխության հետ: 

հետազոտվողի կողմից Coca-Cola խմելու 

փաստն իմանալը (ի համեմատություն այն 

փորձարկման հետ, երբ նա չի իմացել ըմպելիքի 

անվանումը) զուգակցվում է հիշողության հա-

մար պատասխանատու շրջաններում ակտի-

վության փոփոխությունների հետ (հիպոկամպ, 

ճակատային վերին կողմնային հատված)։ Ընդ 

որում՝ այսպիսի փոփոխություն Pepsi-ի դեպ-

քում չի հայտնաբերվել: 
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Yoon et al. 

 (2006) 

Արդյո՞ք բրենդային դա-

տողությունները հա-

մալրում են նեյրոնալ 

նույն ցանցերը, ինչ մարդ-

կանց մասին դատո-

ղությունները: 

ՄՌՇ Մարդկանց համար մարդկային անհատական 

հատկանիշների վերաբերյալ դատողութ-

յուններում ներգրավված ուղեղի շրջանները չեն 

համընկնում ուղեղի այն շրջաններին, որոնք 

ներգրավված են բրենդների համար մարդ-

կային անհատական հատկանիշների վերա-

բերյալ դատողություններում։ 

Բրենդի 

վերհիշում և 

հիշողություններ 

Schaefer et al.  

(2006) 

Որո՞նք են բրենդին ծա-

նոթ լինելու նեյրոնալ զու-

գակցումները։ 

ՄՌՇ Ճակատային միջային գալարում ակտիվության 

փոփոխությունները զուգակցվում են ծանոթ և 

անծանոթ բրենդների համեմատման հետ։ 
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Esch et al. 

(2012) 

Որո՞նք են  բրենդին ծա-

նոթ լինելու և բրենդի 

«ուժի» նեյրոնալ զուգակ-

ցումները:  

ՄՌՇ Անծանոթ բրենդների լոգոները, ի համեմա-

տություն «ուժեղ» բրենդների լոգոների, ակտի-

վության փոփոխություններ են առաջացնում 

ներքին ճակատային գալարում։ 

«Ուժեղ» բրենդների հակադրումը անծանոթ 

բրենդներին ակտիվության փոփոխություններ 

է առաջացնում հիպոկամպում և լեզվական 

գալարում։ 

«Ուժեղ» բրենդների հակադրումը «թույլերին» 

ակտիվության փոփոխություններ է առաջաց-

նում ճակատային վերին կողմնային կեղևում և 

միջային ճակատային գալարում։ 
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Բրենդի 

հավատարմությո

ւն 

Plassman, 

Kenning, 

Ahlert(2007) 

 

Արդյո՞ք բրենդի ընտ-

րության ժամանակ հա-

վատարիմ հաճախորդ-

ների մոտ ակտիվանում 

են ուղեղի այլ շրջաններ՝ 

ի համեմատություն ոչ 

հավատարիմ հաճա-

խորդների։ 

ՄՌՇ 

 

Զոլավոր մարմնում ակտիվությունը զու-

գակցվում է բրենդի հավատարմության հետ: 
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Գծապատկեր 1. Ուղեղի՝ բրենդների հոգեբանության մեջ ներգրավված 

համակարգերը 

 

Կատարված հետազոտությունները ցույց են տվել, որ տարբեր 

խանութներից (օրինակ՝ H&M vs ZARA) միանման հագուստ գնելիս խանութի 

հավատարիմ (չափված իրական գնումների վարքագծով` ծախսված գումար, 

գնումների հաճախականություն, վերջին գնումները՝ հիմնված հավա-

տարմության քարտի տվյալների վրա) հաճախորդների մոտ զոլավոր 

մարմնում համեմատաբար ավելի մեծ ակտիվություն է նկատվում, քան ոչ 

հավատարիմ հաճախորդների մոտ։  
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Կանխատեսված արժեքի ազդակներ ճակատային կեղևի 

միջային փորային (ՃՄՓ) հատվածում և ճակատային 

կեղևի վերին կողմնային հատվածում (ՃՎԿ)  

Ուղեղագրության (FMRI՝ մագնիսառեզոնանսային շերտագրություն) 

այլ հետազոտություններ ուսումնասիրել են կանխատեսված արժեքները՝ 

օգտագործելով իրական ընտրություններ, և պարզել են, որ նեյրոնալ 

ակտիվությունը ՃՄՓ–ում զուգակցվում է տարբեր բրենդների ապրանքների 

կանխատեսված բացասական և դրական արժեքների հետ:  

Նշված ուսումնասիրությունների մեծ մասը հանգել է այն եզ-

րակացությանը, որ ՃՄՓ և ՃՎԿ ուղեղային համակարգերը «վարքագծային 

նախընտրություններ» են կոդավորում: Պարզվել է նաև, թե ինչպես են 

բրենդի ասոցիացիաները փոխում կանխատեսված արժեքի ազդակների 

ակտիվությունը ՃՄՓ-ում և ՃՎԿ-ում, ինչպես նաև ուղեղի մյուս շրջան-

ներում:  

Հատկապես բրենդի սիրված լինելու ասոցիացիան ազդում է 

ուղեղում կանխատեսված արժեքի ազդակների վրա․ երբ ընտրության շարքը 

պարունակել է սպառողի  սիրելի բրենդը, ՃՄՓ-ում հայտնաբերվել է նեյրոնալ 

ավելի մեծ ակտիվություն, քան պակաս նախընտրելի երկու բրենդներ 

պարունակող շարքերի դեպքում։  Պարզվել է նաև, որ ՃՎԿ-ի՝ 

աշխատանքային հիշողության մեջ ներգրավված մասը և տեսողական 

համակարգի՝ օբյեկտների ճանաչման մեջ ներգրավված մասը պակաս 

ակտիվ են, երբ ընտրության շարքը ներառում է սպառողի սիրելի 

բրենդը, քան ոչ նախընտրելի երկու բրենդներ պարունակող 

ընտրության շարքերի դեպքում։ 

Հետազոտողները պարզել են, որ ընտրովի ուշադրության և 

կոնֆլիկտների մոնիթորինգի մեջ ուղեղի շրջանի ներգրավվածության 

աստիճանը զուգակցվում է բրենդի ասոցիացիաների հանդեպ սպա-

ռողների դատողությունների կողմնակալության աստիճանի հետ։ 

Այլ կերպ ասած` այս երկու ուսումնասիրությունները ցույց են տալիս, 

որ ակտիվությունը առաջային գոտկային գալարում (ԱԳԳ) կանխատեսում է 
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անհատական տարբերությունները, թե որքանով են բրենդային 

ասոցիացիաները ազդում սպառողների դատողությունների վրա: 

Մեկ ուրիշ հետազոտություն ուսումնասիրել է, թե ինչպես են բրենդի 

սիրված լինելու ասոցիացիաները ազդում ուղեղի ակտիվության վրա բրենդի 

հետ կապված որոշումների ժամանակ: ՃՎԿ-ի՝ կանխատեսվող արժեքի 

կոդավորման պրոցեսում ներգրավված հատվածն ավելի ակտիվ է, երբ 

սպառողին համեմատաբար ավելի «ուժեղ» բրենդ է ցուցադրվում: 

Բացահայտվել է նաև, որ ի համեմատ «ուժեղ» բրենդի՝ «թույլ» բրենդի 

ցուցադրությունը ավելի մեծ ակտիվություն է առաջացրել «կղզյակի» 

հատվածում (Insula)։ Այս շրջանը, ի դեպ, կոդավորում է զզվելի, ցավալի և 

հիմնականում ավելի ուժգին հուզական հակազդումներով փորձա-

ռություններ:  

Այնուամենայնիվ, քանի որ ներկայացված արդյունքները հիմնված 

են վիճակագրական շատ փոքրածավալ տեղեկատվության վրա, որը չի 

ճշգրտվել բազմակի համեմատություններում, դրանք չեն դիտարկվում որպես 

նեյրոգիտության հիմնավոր բացահայտումներ։   

Պարզվել է, որ սոցիալական բարձր կարգավիճակի հետ ասոցացվող 

բրենդի ապրանքների ցուցադրումը ակտիվության փոփոխություններ է 

առաջացրել  ճակատային կեղևի փորային միջային և առաջային գոտկային 

գալարի, հարճակատային կեղևի ու զոլավոր մարմնի հատվածներում: Թեև 

հենց այս հետազոտություններում (2002 Schaefer and Rotte 2007 a) 

չպարզաբանված է մնացել այն, թե արդյոք բրենդի ասոցիացիայի տիպն 

(սոցիալական բարձր կամ ցածր կարգավիճակ) է առաջացնում ակտի-

վություն այդ շրջաններում, թե բրենդի սիրված լինելու չափը, քանի որ 

հետազոտության անցկացման ձևը թույլ չի տալիս այս երկու գործոնները 

տարանջատել միմյանցից: 

Հետագայում կատարվել են նաև բրենդի անհատական 

ասոցիացիաների հետ կապված ուսումնասիրություններ (Yoon, Gutchess, 

Feinberg, Polk 2006)։ 
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Հետազոտողները համեմատել են, թե արդյոք մարդկանց 

անհատական հատկանիշների մասին դատողությունները ներկայացված են 

նույն նեյրոնալ համակարգում, որտեղ ներկայացվում են բրենդների 

անհատականության հատկանիշների մասին դատողությունները, և արդյոք 

կա տարբերություն, թե այդ դատողությունները վերաբերում են սեփական 

անձին, թե այլոց:  

Պարզվել է, որ մարդկանց համար մարդկային անհատական 

հատկանիշների վերաբերյալ դատողություններում ներգրավված ուղեղի 

շրջանները չեն համընկնում ուղեղի այն շրջաններին, որոնք ներգրավված են 

բրենդների համար մարդկային անհատական հատկանիշների վերաբերյալ 

դատողություններում։ 

Այս բացահայտումը մարտահրավեր է նետում ձևավորված 

այն տեսակետին, թե մենք բրենդն ասոցացնում ենք անհա-

տականությունների հետ և բրենդի հետ հարաբերություններ 

կառուցում ենք նույն կերպով, ինչպես մարդկանց հետ (Aaker 1997; 

Aaker & Fournier, 1995; Aggarwal, 2004; Fournier, 1997; Swamminathsan, 

Page, Gurhan-Canli, 2007)։ 

 

Փորձառված արժեք  

Սա բրենդի սպառումից ստացած հաճույքն է: Այս արժեքը 

բաղկացած է՝ 

● վալենտականությունից (բացասական կամ դրական հույզեր), 

● սպառման փորձի ինտենսիվությունից:  

 

Վալենտականություն  

Մագնիսառեզոնանսային շերտագրության ուսումնասիրությունները 

ցույց են տվել, որ հարճակատային կեղևում (միջային հատվածում) պարգևը 

վայելելու պահին ակտիվությունը զուգակցվում է փորձի հաճելիության կամ 

վալենտականության մասին սուբյեկտիվ մեկնաբանության հետ: Սա 

ցուցադրվել է հոտառական փորձերի, երաժշտական, տեսողական պար-
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գևների, հպման հաճույքի և նույնիսկ երկրորդական պարգևների համար, 

ինչպիսիք են փողը։ Ավելին՝ ակտիվությունը հարճակատային կեղևում 

նվազում է, երբ սպառողները կոնկրետ ուտելիքի ցուցադրության 

ժամանակ կուշտ և հագեցած են՝ հատկապես հենց այդ ուտելիքով (O’ 

Doherty):  

Հիմնվելով այս բացահայտումների վրա՝ կարող ենք առաջ բերել այն 

միտքը, որ հարճակատային միջային հատվածը մի շրջան է, որտեղ 

կոդավորվում և «հաշվարկվում են» դրական փորձառված արժեքները։ Այլ 

ուսումնասիրություններ ցույց են տվել, որ ուղեղի՝ հարճակատային կեղևից 

ազդակներ ստացող այլ շրջաններ, մասնավորապես՝ զոլավոր մարմնի 

փորային հատվածը և գոտկային գալարը, նույնպես զուգակցվում են 

զգայական հաճույքի հետ: 

Բացասական փորձի կոդավորման նեյրոնալ համակարգի 

ուսումնասիրումից պարզվել է, որ համի տհաճությունը կարող է զուգակցվել 

ուղեղի ակտիվության հետ հարճակատային կողմնային հատվածում և 

կղզյակի ձախ կողմի վերին առաջային  հատվածում։ 

 

 

Բացահայտվել է, որ վերացական պատժի ժամանակ (օրինակ՝ ըստ 

առաջադրանքի՝ պատկերացնել գումարի կորուստ) ակտիվանում է 

հարճակատային կեղևի կողմնային մասը: Բացասական փորձը ուսում-

նասիրելու խնդիրներից մեկը այն ինտենսիվությունից տարանջատելն է, 

քանի որ բացասական փորձը սովորաբար ավելի ինտենսիվ է։   

ՄՌՇ մի քանի հետազոտություններ հայտնաբերել են, թե 

մարքեթինգային գործողությունները, օրինակ՝ բրենդինգը, ինչպես կարող են 
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փոփոխել փորձառված արժեքային ազդակների հատկությունները: Օրինակ՝ 

ցույց է տրվել, որ հարճակատային կեղևի միջային հատվածի ակտիվությունն 

ի պատասխան հոտի կախված է եղել նրանից, թե մասնակիցը  ներկայացվող 

հոտի մասին ինչ համոզմունք ունի․ օրինակ՝ արդյոք դա չեդեր պանրի, թե 

մարմնի օծանելիքի հոտ է:  

Մեկ այլ հետազոտությունում հարճակատային կեղևի միջային 

հատվածի ակտիվությունն ի պատասխան գինու համին կախված է եղել 

մարդկանց այն համոզմունքից, որ ավելի թանկարժեք գինին ավելի 

բարձրորակ է։ Մեկ ուրիշ ուսումնասիորություն էլ գտել է, որ արվեստի 

գործերի փորձառված արժեքները և դրանց զուգակցող միջային 

հարճակատային կեղևի ակտիվությունը դարձյալ կախված են եղել նրանից, 

թե մասնակիցը ինչ համոզմունք ունի տվյալ գործերի մասին․ արդյոք դրանք 

ստեղծվել են փորձառու արվեստագետների, թե ոչ փորձառուների կողմից:  

Այս բոլոր բացահայտումները միասին առաջ են քաշում այն միտքը, 

որ փորձառության գնահատման համակարգը մոդուլավորվում է ավելի 

բարձր գիտակցական պրոցեսներով, որոնք որոշում են սպասելիքներն ու 

համոզմունքները: 

 

Ինտենսիվություն  

Հուզական և զգայական փորձառությունների ինտենսիվության 

վերաբերյալ փոքրիկ հետազոտություն է կատարվել, ըստ որի՝ մարդկանց 

մոտ ցավի ինտենսիվության մասին անհատական խոսքային մեկնա-

բանությունը զուգակցվում է կղզյակում և առաջային գոտկային գալարում 

ակտիվության հետ: Բացահայտվել է նաև, որ նշաձև կորիզի ակտիվությունը 

մեծացել է բացասական և դրական քիմոսենսոր (որոշակի քիմիական 

խթաններ զգալու ունակություն ունեցող) խթանների ինտենսիվությունից: Մի 

քանի ուսումնասիրությունների արդյունքում պարզվել է նաև, որ 

ընդգծվածությունը կամ օբյեկտի (օրինակ՝ ձայնի, փողի) ինտենսիվությունը 

զուգակցվում են վերին և փորային զոլավոր մարմնում նեյրոնալ 
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ակտիվության հետ: Նմանատիպ արդյունքներ են հայտնաբերվել համի 

ինտենսիվության և համի հաճելիության նեյրոնալ զուգակցման համար։ 

 

Մոտիվացիոն արժեք  

Այս կոնցեպտը խոսում է այն մասին, թե ինչպես են կանխատեսված 

և փորձառված արժեքները փոխազդում միմյանց հետ: Շատ աշխատանքներ 

են տարվել ուղեղում արժեքների մշակման պրոցեսը ավելի լավ հասկանալու 

համար՝ տարբերակելով «ցանկանալու» և «հավանելու» պատասխանները 

խթաններին: «Ցանկանալը» մարդու կամ կենդանու կողմից տվյալ պարգևը 

ձեռք բերելու մոտիվացիան է, որը դրսևորվում է՝ մեծ ջանքեր գործադրելով, 

դիտման երկար տևողությամբ: Իսկ «հավանելը» վերաբերում է փորձառված 

արժեքին։ Ուսումնասիրությունների այս շարքը բացահայտել է  դոֆա-

մինէրգիկ համակարգի կարևոր դերը «ցանկանալու», բայց ոչ պարտադիր՝ 

«հավանելու» համար, այսինքն՝ դոֆամինէրգիկ համակարգն ակտիվանում է 

մոտիվացիայի մեծացման արդյունքում՝ մինչև պարգևի ձեռքբերումը։ 

 

Հիշվող արժեք  

Կրկին դիտարկենք Heineken-ի և Beck’s-ի միջև ընտրության 

օրինակը: Ձեր ընտրության կարևոր կանխորոշիչը հիշողությունն է երկու 

բրենդների՝ նախկինում Ձեզ վրա ունեցած ազդեցության վերաբերյալ: 

Heineken-ի դառը համը կամ իսկ Beck’s-ի քաղցրությունը հիշելու 

փորձառությունը կարող է ազդել Ձեր որոշման վրա: Կամ գուցե հիշում եք 

Heineken-ի վերջին զվարճացնող գովազդը, բայց նմանատիպ ոչ մի 

հիշողություն չունեք Beck’s-ի համար: Բրենդները գործի են դնում իրենց 

«կախարդանքը»՝ իրենց ասոցացնելով փորձառությունների հետ, ինչն էլ իր 

հերթին ազդում է հետագայում վերհիշման և ճանաչման վրա:  

Հիշվող արժեքը վերաբերում է նրան, թե ինչպես են տարբեր 

բրենդների ասոցիացիաները կոդավորված, կոնսոլիդացված և վերար-

տադրված սպառողի հիշողության մեջ: Ուսումնասիրությունները ցույց են 

տվել, որ այս պրոցեսների մի մասը տեղի է ունենում ոչ գիտակցական 
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մակարդակում։  Նմանատիպ մոդելներ դիտարկվել են սպառողի հոգե-

բանությունում:  

Առանձնացվել են զուգորդական (ասոցիատիվ) հիշողության մոդելը 

(կենտրոնացում չպահանջող, ոչ գիտակցական մակարդակում 

զուգորդական ուսուցման պրոցես) և ադապտիվ ուսուցումը (ապահովում է 

հարմարվողականություն որոշակի պայմանների նկատմամբ՝ կենտ-

րոնանալով օբյեկտի կամ երևույթի հատկությունների և դրանցից բխող 

շահի ասոցիացիաների  վրա)։ 

Այսպիսով, հիշվող արժեքը բաղկացած է սպառողի նախկին 

փորձառության դեկլարատիվ (Էքսպլիցիտային` ճանաչման հիշողություն, 

որը պահանջում կեղևի զուգորդական մի շարք հատվածների բարձր 

մակարդակ) և ընթացակարգային (իմպլիցիտային` սովորությունների հի-

շողություն, որը հիմնված է «դրդրապատճառ-հակազդում» զուգորդական 

կապի վրա) հիշողություններից: 

Հաջորդիվ նախ հակիրճ կքննարկենք բրենդինգին առնչվող 

դեկլարատիվ ու ընթացակարգային հիշողությունները և ուսուցման 

պրոցեսները, ինչպես նաև վերջին հետազոտությունները՝ կապված «բրենդի 

հիշողության դինամիկ բնույթի» հետ, այն է՝ ինչպես  են էքպլիցիտային և 

իմպլիցիտային հիշողությունները ժամանակի ընթացքում փոփոխվում, և 

ինչպես են արտաքին գործոնները, օրինակ՝ մարքեթինգային գործո-

ղությունները, ազդում հիշվող արժեքի վրա: 

 

Բրենդի դեկլարատիվ (էքսպլիցիտային) հիշողություն  

Էքսպլիցիտային հիշողության պրոցեսները կապում են հիպոկամպի 

և քունքային բաժինների միջային մասի (Medial temporal lobe) հետ՝ ուղեղի 

այլ կառույցների, օրինակ՝ ճակատային կեղևի վերին կողմնային հատվածի 

համաժամանակյա մասնակցությամբ: Մի քանի ուսումնասիրություններ 

ամուր կապ են գտել հիշողության և նախապատվության միջև: Ակնառու 

օրինակներից է, երբ նախապատվությունը մեծացել է Coca-Cola բրենդի 

լոգոյի առկայության ժամանակ, ինչը զուգորդվել է հիպոկամպում և 
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ճակատային կեղևի վերին կողմնային հատվածում ակտիվության 

մեծացմամբ: Այլ կերպ ասած՝ այն շրջանները, որոնք պատասխանատու են 

դեկլարատիվ հիշողության համար, միջնորդավորում են բրենդի ստեղծած 

էֆեկտով նախապատվության փոփոխությունը։ 

Նմանատիպ ակտիվություն ճակատային կեղևում նկատվել է արդեն 

քննարկված մի ուսումնասիրության ժամանակ, երբ մասնակիցների մի 

մասին առաջադրվել է վիզուալ կերպով պատկերացնել, թե ինչպես են 

հայտնի բրենդի մեքենա վարում (օրինակ՝ BMW), իսկ մյուս մասին՝ ոչ 

հայտնի բրենդի մեքենա։ BMW վարելը պատկերացնելու ժամանակ 

ակտիվություն է գրանցվել ճակատային կեղևի առաջային գոտկային 

գալարում (Frontal superior gyrus), ինչը ներգրավված է նաև հիշողության 

գործառույթներում:  

Թվում է, թե նախապատվության և հիշողության միջև կապը 

հիմնված է պարգևի համակարգի և հիշողության հետ կապված 

կառուցվածքների (ճակատային կեղևի վերին կողմնային, հիպոկամպ և 

հիպոկամպին հարակից կեղև) սիներգիկ համաակտիվացման վրա: 

Հետազոտողների մի խումբ բացահայտել է, որ բրենդի 

անվանումները և լոգոները խթան են հանդիսանում պարգևի համակարգի 

ակտիվացման համար, իսկ հետագայում առաջ է քաշվել այն 

ենթադրությունը, որ բրենդները կարող են լինել «երկրորդական 

ամրապնդող» և ներգործել ուղեղի գնահատման համակարգի վրա:  

Մեկ ուրիշ ուսումնասիրության արդյունքում պարզվել է, որ երբ 

մասնակիցները նայել են իրենց ամենասիրելի բրենդին,  ակտիվության 

նվազում է նկատվել ճակատային կեղևի վերին կողմնային հատվածում ու 

հիպոկամպում, և ակտիվության աճ է նկատվել պարգևի համակարգում, 

ինչպիսին է, օրինակ, զոլավոր մարմինը։ Այսպիսով կարող է թվալ՝ այս 

ուսումնասիրությունը հակասում է նախորդ ուսումնասիրության առաջ 

բերած ենթադրությանը (դրական կապը հիշողության ներգրավվածության և 

նախապատվության ձևավորման միջև): Այնուամենայնիվ կարող ենք պնդել, 

որ ակտիվության ուժեղացումը հիշողության հետ կապված շրջաններում 
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հնարավոր է բացատրել մարդու պատկերացումներով, օրինակ՝ երբ նա 

պատկերացնում է հայտնի բրենդի մեքենա վարելը՝ ի համեմատություն ոչ 

հայտնի բրենդի մեքենա վարելուն: Այս բարդությունը կարող է կապված լինել 

անցկացված ուսումնասիրությունների ձևաչափերի և այլ գործոնների 

տարբերությունների հետ։ 

 

Բրենդի ընթացակարգային (իմպլիցիտային) հիշո-

ղություն 

Հետազոտության արդյունքները ցույց են տվել, որ 

ենթագիտակցական մակարդակում ներկայացված բրենդների անունները 

ազդեցություն են ունեցել նպատակի հետապնդման վրա։ Սա առաջ է բերում 

այն եզրակացությունը, որ բրենդների մոտիվացիոն էֆեկտները անգի-

տակցական հիմքեր ունեն: Թեև որոշ փորձագետներ առաջարկում են 

սպառողի հետազոտություններում թերահավատորեն վերաբերվել «անգի-

տակցական ուժին», այնուամենայնիվ վարքագծային վերջին հետա-

զոտությունների և նեյրոչափագրությունների տվյալները վստահեցրել են, որ 

բրենդները կարող են անգիտակցական մակարդակում «ակտիվանալ»՝ 

առանց մարդու՝ այդ մասին տեղյակ լինելու:  

Կոգնիտիվ նեյրոգիտությանը հետաքրքրում է այն աստիճանը, որով 

անգիտակցական ազդակը կարող է ազդել ուղեղում ընթացող պրոցեսների և 

վարքագծի վրա: Գիտենք արդեն, որ «ցածր մակարդակի գործառույթները» 

(օրինակ՝ շարժողական ռեֆլեքսներ, զգայական պրոցեսներ) հրահրվում են 

անգիտակցական մեխանիզմների կողմից, մինչդեռ «բարձր մակարդակի» 

կատարողական գործառույթները, ինչպիսին է, օրինակ, որոշում կայացնելը, 

պահանջում են գիտակցություն: Այնուամենայնիվ ավելի ու ավելի շատ են 

ապացույցները, որոնք ցույց են տալիս, որ «բարձր մակարդակի» պրո-

ցեսները կարող են ներգրավված լինել անգիտակցաբար։ 

Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ ճակատային կողմնային կեղևը, 

որը զուգորդվում է գիտակցական գործառույթների հետ, կարող է ներ-

գրավվել առաջադրանքները փոխելու ենթագիտակցական ազդակների 
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միջոցով: Օրինակ՝ բացահայտումներ են արվել աբստրակտ լոգոների 

համար՝ ցույց տալով, որ զոլավոր մարմնում պարգևի հետ կապված  

ակտիվությունները և ուսուցման մեխանիզմները կարող են գործել 

անգիտակցորեն։ Այսպիսի բացահայտումը խոսում է մոտիվացված վարքա-

գծում անգիտակցական ուսուցման պրոցեսների դերի մասին: 

Այսպիսով, ընթացակարգային հիշողությունը կապված է և՛ ուղեղի 

խորքային կառույցների, և՛ հիշողության այն «շրջանների» հետ, որոնք 

նախկինում կապել են միմիայն դեկլարատիվ հիշողության հետ:  

 

Հիշողության դինամիկ բնույթը  

Արդեն բավականաչափ խոսել ենք հիշողության և ուսուցման 

մասին, այժմ անդրադառնանք դրանց գովազդի տեսանկյունից:  

Հիշողության վերարտադրության տարբեր մոդելներ մեկնաբանվել 

են՝ որպես հիշողության պահոցում պահպանվածի (ինչպես համակարգչում 

պահպանված ֆայլերը) դուրսբերում և վերաակտիվացում (Replay)։ Այս 

տեսանկյունից հիշելը մեր ունեցած փորձառությունների մասին փաստացի և 

իրական ինֆորմացիայի դուրսբերումն է:  

Նեյրոկենսաբանները մարտահրավեր են նետել այս բացա-

տրությանը՝ ուսումնասիրություններում ցույց տալով, որ նույնիսկ «ամենա-

զոր» հիշողությունները, ինչպիսին է վախի պայմանավորումը, կարող է 

փոփոխվել կամ վերանալ՝ խախտելով վերարտադրության ընթացքում 

նեյրոնալ մեխանիզմը (օր. նշաձև կորիզում սպիտակուցի սինթեզում)։ Սա 

խոսում է այն մասին, որ վերարտադրության փուլը շատ ավելի ակտիվ և 

դինամիկ պրոցես է, քան պարզապես նախկինում ձեռք բերված 

տեղեկատվության դուրսբերումը:  

«Կեղծ» հիշողության գաղափարը դիտարկվել է սպառողի 

հոգեբանության և վարքագծի հետազոտություններում: Գովազդը կարող է 

փոխել սպառողի հավատքն ու համոզմունքը անգիտակցական 
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մակարդակում, ինչը արտացոլվել է այն փոփոխության մեջ, որտեղ սպառողը 

մինչև գովազդի ցուցադրումը խոսքային մեկնաբանությամբ այլ կերպ է հիշել 

տվյալ համոզմունքների մասին։ Հիշողության դինամիկ բնույթի կիրառմամբ 

մի հետազոտության արդյունքում ցույց է տրվել, որ սպառողին պատկե-

րացումների գիրկն ընկնել ստիպող գովազդների ցուցադրությունը հանգեց-

նում է նախկինում ցուցադրված ապրանքի մասին «կեղծ» հիշողության՝ 

փոխելով ապրանքի նկատմամբ վերաբերմունքը:  

Ամփոփելով կարող ենք ասել, որ նեյրոգիտության կիրառումը 

սպառողների հոգեբանության մեջ կարևոր դեր ունի առնվազն երկու 

պատճառով. նախ՝ այն կարող է դիտվել որպես մեթոդաբանական նոր 

գործիք, որը թույլ է տալիս ուսումնասիրել մի շարք պրոցեսներ՝ առանց 

սպառողներից ուղղակիորեն հարցնելու նրանց մտքերը, հիշողությունները, 

գնահատումները կամ որոշումների կայացման հերթական քայլերն ու 

մոտեցումները՝ այդպիսով հասանելի դարձնելով նույնիսկ թաքցված տեղե-

կատվությունը։ Երկրորդ՝ նեյրոգիտությունը կարող է դիտվել որպես 

հոգեբանության, մարքեթինգի և տնտեսագիտության ավանդական տեսութ-

յունները լրացնող աղբյուր, որը նոր հորիզոններ կբացի մարդու և նրա 

վարքագծի ուսումնասիրության մեջ։ 

 

Նեյրոէկոնոմիկան՝ որպես համալիր գիտություն 

Նեյրոէկոնոմիկան գիտություն է, որն իր մեջ ներառում է նեյրոգիտությունը, 

էկոնոմիկան ու հոգեբանությունը, և նրա նպատակն է ստեղծել մարդու 

կողմից որոշումների կայացման պրոցեսի ուսումնասիրման նոր, համընդ-

հանուր տեսություն։ Մենք արդեն ծանոթ ենք նեյրոչափագրական 

գործիքներին, այստեղ կուսումնասիրենք նեյրոէկոնոմիկայի հիմնական 

մոդելները և կհասկանանք՝ ինչպես է մարդու ուղեղը որոշում կայացնում, 

ինչպես են որոշումները տարբերվում՝ ըստ սոցիալական կոնտեքստի, և 

ինչպես են հույզերը ազդում մեր որոշումների վրա ու մոդուլավորում դրանք։  
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Նեյրոէկոնոմիկան և որոշումների կայացման տեսութ-

յունները 

Ինչպիսի՞ որոշումներ ենք մենք կայացնում առօրյայում. օրինակ՝ 

տեսնում ենք կարմի՞ր, թե՞ կանաչ լույս․ սա մեր ընկալման համակարգից 

խիստ կախված որոշում է: Արդյոք պե՞տք է անձրևանոց վերցնել․ այս 

որոշումը կապված է եղանակի անկայունության հետ: Ծխե՞մ, թե՞ ոչ․ որոշում՝ 

կախված առողջությունս վնասելու մտահոգության աստիճանից:  

Այսպիսով, այս որոշումները կայացվում են սոցիալական 

կոնտեքստում, որտեղ մենք բոլորս փոխազդեցության մեջ ենք և հաշվի ենք 

առնում միմյանց կարծիքները: Իհարկե, որոշում կայացնելու տեսությունները 

պետք է անդրադառնան բոլոր այս հնարավոր տարբերակներին:  

Գոյություն ունի որոշումների կայացման տեսությունների երկու 

տեսակ՝ նորմատիվ (Normative) և դիսկրիպտիվ (Descriptive): Նորմատիվը 

նկարագրում է, թե  ինչպես պետք է մեր որոշումները կայացվեն 

արդյունավետորեն, իսկ դիսկրիպտիվը նկարագրում է մեր իրական 

վարքագիծը: Նեյրոէկոնոմիկան դիսկրիպտիվ տեսություն է: Այսպես, եթե 

մենք ուզում ենք ուսումնասիրել որոշումների կայացման պրոցեսը, այն 

կարող ենք տարանջատել՝ ըստ փուլերի։ Տարբեր փիլիսոփաներ, հոգե-

բաններ և գիտնականներ տարբեր մոտեցումներով փորձել են հստակեցնել 

այդ փուլերը, այնուամենայնիվ համեմատաբար ընդհանուր կարծիքը 

հետևյալն է․ նախ մենք ճանաչում ենք խնդիրը, հետո հավաքում ենք 

տեղեկատվություն դրա վերաբերյալ, ապա բացահայտում ենք լուծումները 

(այլընտրանքային որոշումներ), և գնահատում դրանք: Վերջապես մենք 

ընտրություն ենք կատարում այս այլընտրանքների միջև և վերջնա-

կանացնում որոշումը:  

Պետք է նշենք, որ նեյրոէկոնոմիկան որոշակի փոփոխություններով 

որդեգրել է այս մոտեցումը: Այն առաջարկում է, որ որոշման կայացումը 
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սկսվում է խնդրի ներկայացումից, հետո մենք գնահատում ենք առկա 

տարբերակները, ընտրում ենք գործողությունը, գնահատում մեր ընտրած 

գործողության արդյունքը և ի վերջո սովորում ենք այդ արդյունքից: 

Ուսուցման այս պրոցեսը կարող է մոդիֆիկացնել որոշում կայացնելու բոլոր 

փուլերը: Իսկ մենք կփորձենք հասկանալ՝ ինչպես են դրանք կոդավորվում 

մեր ուղեղի կողմից: 

 

Կարճ անդրադարձ նեյրոգիտությանը 

Վերհիշենք նեյրոանատոմիայի, նեյրոչափագրական մեթոդների և 

որոշումների կայացման նեյրոկենսաբանական մեխանիզմները: Արդեն 

գիտենք, որ ուղեղը բաղկացած է միլիարդավոր նեյրոններից, և 

յուրաքանչյուր նեյրոն բազմաթիվ կապեր ունի մյուսների հետ: Նեյրոնը իր 

հերթին բաղկացած է բջջի մարմնից, դենդրիտներից և աքսոնից: 

Դենդրիտները ընդունում են տեղեկատվություն զգայական օրգաններից՝ 

մյուս նեյրոնների կողմից, սոման կամ բջջի մարմինը ինտեգրում է 

տեղեկատվությունը և թողարկում է գործողության պոտենցիալ: ¶áñ-

ÍáÕáõÃÛ³Ý åáï»ÝóÇ³ÉÁ ³ñ³·, Ï³ñ×³ï¨ ¿É»Ïïñ³Ï³Ý ·áñÍÁÝÃ³ó ¿, áñÁ 

Í³·áõÙ ¿ Ý»ÛñáÝÇ` բջջ³Ã³Õ³ÝÃÇ ³å³բ¨»é³óÙ³Ý բ»ÏáõÙ³ÛÇÝ 

Ù³Ï³ñ¹³ÏÇÝ Ñ³ëÝ»ÉÇë: ²ÛëÇÝùÝ` Ý»ÛñáÝÇ Ý»ñùÇÝ ¨ ³ñï³ùÇÝ Ã³Õ³ÝÃÝ»ñÇ 

ÙÇç¨ åáï»ÝóÇ³ÉÝ»ñÇ ï³րբ»ñáõÃÛáõÝÁ Ñ³ÝÏ³ñÍ³ÏÇ ¨ ³ñ³· ÷á÷áËíáõÙ ¿, 

¨ ³Ûë ÷á÷áËáõÃÛáõÝÁ ï³ñ³ÍíáõÙ ¿ ³ùëáÝÇ »ñÏ³ÛÝùáí: öá÷áËáõÃÛ³Ý 

ï³ñ³ÍÙ³Ý ³ñ³·áõÃÛáõÝÁ 0,5-130 Ù/íñÏ ¿` Ï³Ëí³Í ³ùëáÝÇ բնույթից:  

Եթե ուղեղը կիսենք երկու մասի, ակնհայտ տարբերություն 

կտեսնենք սպիտակ և գորշ նյութերի միջև: Գորշ նյութը բաղկացած է 

բջջային մարմիններից, իսկ սպիտակը՝ աքսոններից և ուղեղի տարբեր 

շրջաններն իրար միացնող կապերից:   
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Սպիտակ նյութում առկա են 

նեյրոնային կուտակումներ` կորիզներ։ 

Դրանցից է պոչավոր կորիզը (Nucleus 

accumbens), որը, ինչպես գիտենք, շատ 

կարևոր շրջան է որոշումների 

կայացման գործում:  

 

 

 

Այստեղ ուղեղի չորս 

շրջաններից առավել 

մանրամասնորեն կանդրա-

դառնանք  ճակատային 

բլթին, քանի որ ուղեղի՝ 

որոշումների կայացման 

հետ կապված մի շարք 

կառույցներ տեղակայված 

են հենց այդտեղ:  

Ամփոփ կերպով վերհիշենք, թե ինչպես է ուղեղը վերամշակում 

զգայական տեղեկատվությունը: Այսպես, ուղեղի տարբեր շրջաններ 

մասնագիտացված են զգայական տարբեր տվյալների ընդունման և 

վերամշակման գործում: Օրինակ՝ ծոծրակային բլթը ներգրավված է 

տեսողական տեղեկատվության վերամշակման պրոցեսում, ինչով էլ 

պայմանավորված՝ անվանվում է տեսողական կեղև (Visual cortex)։  Իսկ 

քունքային կեղևում կատարվում է ձայնային տեղեկատվության 

վերամշակում․ եթե խթանենք այս շրջանը, կարող ենք տարբեր ձայների 

պատրանք առաջացնել:  

Մեր առաջնային տեսողական կեղևը (Primary visual cortex V1) 

վերամշակում է տեսողական տեղեկատվության հիմնական ասպեկտները, 
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օրինակ՝ օբյեկտի ընդհանուր կոնտրաստը (հակադրականությունը), 

այսինքն՝ նեյրոնները մասնագիտացված են հիմնական ասպեկտներին 

պատասխանելու գործում: Իսկ մյուս «տվյալները» անցնում են տեսողական 

կեղևի ավելի բարձր մակարդակ (V4), որտեղ նեյրոնները զգայուն են ավելի 

բարդ օրինաչափությունների ու հատկանիշների նկատմամբ:  

Այսպիսով, տեսողական տեղեկատվությունը քայլ առ քայլ 

վերամշակվում է պարզագույնից մինչև բարդագույն հատկանիշներ, ինչի 

արդյունքում էլ ուղեղը վերջնական պատկեր է ստեղծում: 

 

Կոգնիտիվ նեյրոգիտության մեթոդները: Ախտա-

հարումներ և ուղեղի խթանումներ (lesions, brain stimu-

lation) 

Խոսենք ուղեղի ակտիվությունը հետազոտելու 6 գլխավոր 

մոտեցումների մասին: 

Կիրառվում են տարբեր մեթոդներ, քանի որ չկա միայն մեկ 

կատարյալը։ Ուստի միայն լավագույն մեթոդների միաժամանակյա 

կիրառումը կարող է բնութագրել ժամանակային և տեղանքային 

որոշումները: Ժամանակայինը նշանակում է, թե ինչպիսի ճշգրտությամբ 

կարող ենք տարբերակել որոշում կայացնելու պրոցեսի փուլերը ժամանակի 

ընթացքում: Իսկ տարածականը՝ թե տեղագրական ինչպիսի ճշգրտությամբ 

կարող ենք տարբերակել ուղեղում նեյրոնների խմբերը, որոնք ներգրավված 

են որոշում կայացնելու պրոցեսում:  

Ուղեղի ախտահարումների միջոցով նեյրոֆիզիոլոգիան հետազո-

տում է դրանց ազդեցությունը վարքագծի վրա: Կան հայտնի դեպքեր, որոնք 

ցույց են տվել, թե ինչպես է ուղեղի կոնկրետ շրջանի ախտահարումը 

ուղեկցվել որոշումների կայացման փոփոխությամբ, օրինակ՝ հայտնի է 

Ֆինես Գեյգի հետ կապված դեպքը, երբ երկաթյա մեծ ձողը մտել է ուղեղի 
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ճակատային հատվածի մեջ և վնասել ճակատային կեղևի միջային 

հատվածի մի մասը:  

Պացիենտը հրաշքով ողջ է մնացել, 

սակայն նրա վարքը և որոշում 

կայացնելու պրոցեսները 

էականորեն փոխվել են․ նա դարձել 

է հուզականորեն անկայուն, սկսել 

է շատ խնդիրներ ունենալ 

հասարակության հետ շփում-

ներում, կորցրել է իր աշխա-

տանքը: Հետաքրքրվելով այս 

դեպքով՝ մասնագետները հավաքել 

են նման վնասվածք ունեցող 

պացիենտներին (շատերի մոտ 

գրանցվել է հարճակատային 

կեղևի, կեղևի միջային, փորային 

հատվածների ախտահարում)՝ համոզվելու համար, որ այս շրջանների 

ախտահարումը հանգեցնում է որոշում կայացնելու պրոցեսների, էմոցիոնալ 

վարքի, օպտիմալ որոշումների ընդունման, տարբերակների գնահատման և 

համեմատման փոփոխությանը:  

Ընդհանուր առմամբ ախտահարման հետազոտությունները կա-

րևոր և հետաքրքիր բացահայտումներ են կատարել նեյրոէկոնոմիկայի 

համար, սակայն այն, որ ախտահարումը կարող է հանգեցնել խնդիրների 

որոշումների կայացման հարցում, չի նշանակում, որ ուղեղի հենց այդ 

բաժինը ուղղակիորեն ընդգրկված է որոշումների կայացման պրոցեսում: 

Ամեն դեպքում այս ուսումնասիրությունները ցույց են տվել կոնկրետ 

շրջանների ակտիվության և որոշումների կայացման պրոցեսի միջև 

պատճառահետևանքային կապը:  

Հետազոտության մյուս ձևը ուղեղի կոնկրետ շրջանի խթանումն 

(stimulation) է: Օրինակ՝ եթե խթանենք կենդանու ենթատեսաթմբի որոշ 
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հատվածներ, կարող ենք հրահրել ագրեսիվ վարք, իսկ էլեկտրական խթանի 

կիրառման դեպքում կարող ենք առաջացնել նաև վախ: Կապիկների վրա 

կատարված հետազոտությունը ցույց է տվել, որ որոշմանը մասնակցող 

կոնկրետ նեյրոնների վրա էլեկտրական խթանի միջոցով ազդելով՝ 

հնարավոր է փոխել ընտրությունը: 

Մարդու ուղեղը հետազոտելու համար կիրառում են մագնիսական 

իմպուլսներ (transcranial magnetic stimulation), որոնք չեն վնասում ուղեղը: 

Մագնիսական  ընդամենը մեկ իմպուլսով կարող ենք ժամանակավորապես 

խաթարել կոնկրետ նեյրոնալ խմբի ակտիվությունը, իսկ բազմակի կրկնվող 

մագնիսական պուլսերի միջոցով հնարավոր է 10-ից 20 րոպեով անջատել 

կամ արգելել կոնկրետ շրջանի ակտիվությունը, օրինակ՝ խոսքին վերաբերող 

շրջանների արգելակումից հետո մարդը չի կարողացել տալ առարկաների 

անվանումները: Նեյրոէկոնոմիկայում այս մեթոդը կիրառվում է, երբ 

բլոկավորվում են որոշում կայացնելու կոնկրետ շրջաններ: Այս մեթոդով է 

իրականացվել հայտնի հետազոտությունը, որը ցույց է տվել, թե ինչպես է 

առաջնային ճակատի վերին կողմնային հատվածի խթանումից ֆինան-

սական անարդար առաջարկի նկատմամբ հանդուրժողականությունն 

աճում: 

 

Ընկալման որոշումներ 

Նեյրոէկոնոմիկայի կարևոր մոդելներից է որոշումների ընդունման 

դիֆուզիոն մոդելը: Այն մեզ թույլ է տալիս հասկանալ, թե ինչպես են 

նեյրոնները ծրագրավորում մեր որոշումները, և թե ինչպես է զգայական 

տեղեկատվությունը փոխակերպվում  որոշման: Սա հետազոտելու համար 

մենք կարող ենք գրանցել մի նեյրոնի ակտիվությունը` որպես մի 

գործողության պոտենցիալ (տես նկարում): 
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Այս գրաֆիկը  ցույց է տալիս որոշում ընդունելիս ամեն վայրկյան 

նեյրոնի «այրվելը»․ դա արտահայտվում է ներկայացված «գագաթների» 

տեսքով։ 

Եվս մեկ օրինակ․ ի՞նչ եք տեսնում նկարում: 

Գուցե նկարը շփոթեցնող 

լինի, ուստի եկեք 

վերաձևակերպենք հարցը․ 

նկարում շո՞ւն, թե՞ տուն եք 

տեսնում: Հնարավոր է, որ 

նկարի կենտրոնում շուն 

տեսնեք․ ինչ-որ ձևով մեր 

ուղեղը կարողանում է 

վերամշակել շատ բարդ ու 

աղավաղված տեղեկատվու-

թյունը և կառուցել շան 

պատկերը: Սա ընկալման 

որոշման օրինակ է, երբ որոշում կայացնողը դասակարգում է զգայական 

աղճատված տեղեկատվությունը:  Մեկ այլ օրինակ. կարո՞ղ եք հասկանալ՝ 

ինչ է պատկերված: 
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Գրեթե անհնար է կառուցել պատկերը, սակայն պատկերացրեք՝ 

ավելացնում ենք շարժում։ 

 

Այս դեպքում գուցե արդեն կարողանաք տեսնել շարժվող մարդու 

պատկերը:  
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Մեր ուղեղը շատ զգայուն է շարժման նկատմամբ մասնա-

գիտացված նեյրոնների շնորհիվ, որոնք զգայուն են շարժական 

տեղեկատվության հանդեպ: Շարժման օրինաչափություններից ուղեղը 

կարող է շատ բարդ տեղեկություններ հավաքել։  

Նեյրոէկոնոմիկայի առաջին հետազոտություններից է ընկալման 

խտրականության առաջադրանքը (perceptual discrimination task), որի 

նպատակն է ուսումնասիրել շարժման նկատմամբ զգայուն նեյրոնի 

«վարքը»։ Այստեղ կապիկը պետք է փոխի գեյզը կոնկրետ ուղղությամբ՝ աջ 

կամ ձախ, ուր կետերի մեծամասնությունն է շարժվում:  

 

Այս պարզ առաջադրանքի 

միջոցով հնարավոր է ստեղ-

ծել դրա բարդության տար-

բեր մակարդակներ: Երբ 

բոլոր կետերը շարժվում են 

դեպի աջ, առաջադրանքը 

հեշտ է, սակայն այն բարդա-

նում է, երբ կետերի միայն 

50%-ն է շարժվում դեպի աջ։ 

Այս դեպքում ևս շարժումը 

ճանաչելը հնարավոր է, բայց 

եթե բոլոր կետերը սկսեն շարժվել պատահական ուղղություններով, որոշման 

ընդունումը կդառնա անհնար: 

Այսպիսով, ինչպե՞ս է կապիկի ուղեղը ընկալման որոշում 

կայացնում: Պատկերացրեք՝ մեր ուղեղում կան ուղղությունը հայտնաբերող 

նեյրոններ, որոնց ակտիվությունը ուղիղ համեմատական է էկրանի վրա 

շարժումների քանակին, և կան որոշում ընդունող նեյրոններ, որոնք 

պարզապես համեմատում են աջ և ձախ ուղղություններով շարժվող 

նեյրոնների ակտիվությունը։ Գեյզը հետևում է ամենամեծ ակտիվությանը:  
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Դիֆուզիոն մոդել  

 

Այս գրաֆիկում կարող ենք տեսնել որոշման ընդունման հիմնական 

պրոցեսը։ Շարժման մասին տեղեկատվությունը կիզակետվում է կենտ-

րոնական փոսիկում, այնուհետև ակտիվանում են շարժում հայտնաբերող 

(դետեկտոր) նեյրոնները, որոնցից էլ ինտեգրատոր նեյրոնները (սրանց 

ակտիվությունը դրսևորվում է՝ ժամանակի ընթացքում զգայական 

տեղեկատվություն հավաքագրելով, և երբ  ակտիվությունը հատում է 

որոշման շեմի որոշակի սահմանը, որոշումը վերջնականապես ընդունվում է) 

հավաքագրում են տեղեկատվությունը։ Ինտեգրատոր նեյրոնները որոշում 

ընդունող նեյրոններ են, որոնք ակտիվացնում են աչքի շրջանի նեյրոնները, 

ինչի արդյունքում գեյզը սևեռվում է կոնկրետ ուղղությամբ: Որոշում 

ընդունող նեյրոնների հավաքագրման ժամանակ էլեկտրական խթանի 

միջոցով հնարավոր է փոխել որոշումները:  

 

Ընկալման որոշման ընդունումը մարդու ուղեղում 

Խոսենք մարդու ընկալման որոշումների մասին․ պատկերացնենք, 

որ պետք է ընդունել որոշում․ աղավաղված երկիմաստ նկարում տեսնում ենք 
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տո՞ւն, թե՞ դեմք։ Այս դեպքում մենք կրկին կարող ենք կիրառել վերը 

նկարագրված դիֆուզիոն մեխանիզմը: Այսպես, կա որոշման ընդունման 

համակարգ, որը համեմատում է, ասենք, դեմքի Ա դետեկտորների և տան Բ 

դետեկտորների ակտիվությունները։ Եթե Ա-ի ակտիվությունն ավելի մեծ է Բ-

ից, մենք կտեսնենք դեմք, և հակառակը։ 

Նկարագրվածը նույն դիֆուզիոն մոդելն է, որը նույնպես փորձում է 

բացատրել մեր ընկալման որոշումները: 

Վերլուծենք իրական տվյալները. մենք կարող ենք գտնել ուղեղում 

դեմքի և տան դետեկտորները․ սև շրջանը զգայուն է տան նկատմամբ, 

սպիտակ շրջանը՝ դեմքի նկատմամբ: Եթե ուշադիր նայենք գրաֆիկին, 

կտեսնենք՝ օրինակ՝ դեմքի նկատմամբ զգայուն շրջանները առավելագույն 

հակազդումն են ցուցաբերում պարզ դեմք ցույց տվող նկարում: 

 

Տեսնում ենք նաև, որ տան նկատմամբ զգայուն շրջանն 

ակտիվանում է՝ տան մասին տեղեկատվության ավելացմանը 

համամասնորեն։ Կարող ենք ուղեղում գտնել նաև ինտեգրատոր նեյրոնները, 

որոնք համեմատում են զգայական «փաստերը» և որոշում են կայացնում․ 

դրանք, իհարկե, գտնվում են ճակատային կեղևի վերին կողմնային 

հատվածում (dorsolateral prefrontal cortex)։ 
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Այսպիսով, այս պարզ մոդելը օգնում է մեզ բացահայտել ու 

հասկանալ որոշումների կայացման տարբեր ասպեկտներ:  

 

Արժեք, օգտակարություն և ուղեղ 

Խոսենք որոշումների կայացման էվոլյուցիոն փուլերի և 

նեյրոէկոնոմիկայի մոդելների էվոլյուցիոն պրոցեսների մասին: Արդեն նշել 

ենք որոշումների կայացման նեյրոկենսաբանական մեխանիզմի փուլերը․ 

խնդիրը ներկայացվում է ուղեղին, ուղեղը գնահատում է հասանելի 

տարբերակները, հետո մենք ընտրում ենք գործողությունը և ի վերջո 

գնահատում ենք մեր գործողության արդյունքը։ Այսպես, մենք կարող ենք 

փոփոխել արժեքները և մոդիֆիկացնել որոշման ընդունման նախորդ 

փուլերը։ Պատկերացրեք՝ ցանկանում եք խմել և գտնվում եք մոտիվացված 

վիճակում, ինչը Ձեզ դրդում է գազավորված ըմպելիքի տարբեր բրենդներից 

ընտրել մեկը։ Դուք ընտրում եք, խմում և հաճելի փորձառություն ձեռք 

բերում, ինչի հիման վրա՝ մոդիֆիկացնում եք արժեքը այդ բրենդի համար: 

Որոշման ընդունման այս փուլերը նեյրոէկոնոմիկայում այնքանով են 

կարևոր, որ եթե կարող ենք վերծանել արժեքները ուղեղի ակտիվությունից, 

կարող ենք նաև կանխատեսել որոշումները:  

Խոսենք, թե ինչպես է մեր նյարդային համակարգը կոդավորում մեր 

նախապատվությունները և արժեքները: Ամեն պահի մենք արժեքների 

բազմապիսի տարբերակներ ենք հավաքագրում: Օրինակ՝ Դուք խնձորի և 

թխվածքի միջև ընտրություն եք կատարում. կարող ենք կիրառել նորմատիվ 

տեսությունը (ինչպես պետք է կայացվի որոշումը), ըստ որի՝ երկու 
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տարբերակներից Դուք կընտրեք տվյալ պահին Ձեզ համար ավելի մեծ արժեք 

ունեցողը: Բայց ինչպե՞ս գնահատել արժեքը․ իհարկե, այն կարող ենք չափել 

գնով։ Օրինակ՝ խնձորը 20 դրամ է, իսկ թխվածքը՝ 300 դրամ, բայց սա 

միանշանակ արժեքի օբյեկտիվ գնահատման մեթոդ չէ, քանի որ, օրինակ, 

եթե Դուք խիստ սննդակարգի եք հետևում, թխվածքը շատ փոքր արժեք 

կունենա Ձեզ համար, կամ եթե Դուք շատ հարուստ եք, այն դարձյալ գրեթե 

ոչ մի արժեք չի ներկայացնի:  

Արժեքները սուբյեկտիվ են, և մենք չենք կարող չափել դրանք՝ 

օգտագործելով միայն գինը, ուստի որոշման տեսությունը առաջ բերեց 

օգտակարություն հասկացությունը, ինչը մեր գործողություններից բխած 

հետևանքների ցանկալիության չափումն է, այսինքն՝ թե որքան ցանկալի են 

մեր կատարած գործողության արդյունքները: 

Իսկ ինչպե՞ս չափել օգտակարությունը՝ կիրառելով թվեր, ինչպե՞ս 

չափել մեր նախընտրությունները, ակնկալած արժեքը, օրինակ, դասական 

երաժշտությունից: Նեյրոէկոնոմիստները բացարձակ թվեր գրեթե չեն 

կիրառում․  օգտագործվում են հարաբերական թվեր, քանի որ անհնար է 

ուղղակիորեն չափել մեր նախընտրությունների թվային մակարդակը: 

Այսպես, օգտակարությունը արժեքի սուբյեկտիվ չափման ձևն է, ինչը 

տարբեր անձանց դեպքում խիստ տարբեր է: Նեյրոէկոնոմիկայում 

օգտակարությանը տալիս են նոր սահմանում․ սուբյեկտիվ արժեքը 

պարզապես մեր նեյրոնների ակտիվության միջին ցուցանիշն է, իսկ օբյեկտը 

ունի սուբյեկտիվ արժեք, եթե այն ակտիվացնում է կոնկրետ նեյրոնների 

խումբ, օրինակ, զոլավոր մարմնում (պարգևի համակարգ, ventral striatum), 

և եթե  իրենից  պատիժ կամ պարգև է ներկայացնում:  

Դիտարկենք ևս մեկ օրինակ: Պատկերացրեք բուրգեր․ եթե Դուք 

քաղցած եք, այն արժեքավոր է Ձեզ համար։ Կենսաբանական տեսանկյունից 

այն արժեք կունենար այն դեպքում, երբ Դուք ջանքեր գործադրեիք նրա 

ձեռքբերման համար։  
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Նեյրոկենսաբանների համար արժեքի ցուցիչը մարդու կամ 

կենդանու՝ ջանք գործադրելու գայթակղության աստիճանն է օբյեկտը ձեռք 

բերելու կամ պատժից խուսափելու համար։ 

 

Հայտնի հետազոտությունում աղավնին նույնիսկ «թենիս» է խաղում 

օբյեկտները հավաքելու համար: Օրինակ, ինչպե՞ս կարող ենք չափել 

կենդանու սուբյեկտիվ արժեքները: Ըստ մեկ այլ՝ «Սկիների արկղի» 

հետազոտության՝ արկղում առնետը սնունդ ստանալու համար պետք է 

սեղմի լծակը, այսպես, առնետը կսեղմի լծակը՝ հավաքելու համար այն, ինչը 

իրեն գրավում է և ունի որոշ արժեք: Մենք կարող ենք ստուգել առնետի 

նախընտրությունները՝ ուսումնասիրելով լծակի սեղմման հաճախակա-

նությունը և քանակը մեկ րոպեում, և կենդանու ակտիվությունը սննդի 

սուբյեկտիվ արժեքի ցուցիչը կլինի: Առնետը կփորձի նաև  խուսափել 

էլեկտրական շոկից և անընդհատ կսեղմի լծակը՝ զերծ մնալու համար մի 

բանից, ինչը բացասական արժեք է ներկայացնում: Այսպիսով, կենդանու 

պատասխանների հաճախականությունը և արագությունը ցույց են տալիս 

պարգևի սուբյեկտիվ արժեքը, ուստի մենք կարող ենք չափել այդ արժեքը 

վարքի միջոցով:  

Շատ բազմազան է գրականությունը պատժի և խրախուսման 

վերաբերյալ, և այն փորձում է բացատրել այդ պրոցեսների հիմքում ընկած 

նեյրոկենսաբանական մեխանիզմները: Մի հայտնի հետազոտություն ցույց է 

տվել, որ կենդանին ջանք է գործադրում իր սեփական ուղեղը խթանելու 

համար։ 
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Եթե էլեկտրոդները տեղադրվեն ուղեղի 

կոնկրետ շրջանում՝ ուղղված կոնկրետ նեյրոնալ 

խմբի, կենդանին խթան ստանալու համար 

կսեղմի լծակը: Նա խմելու կամ ուտելու կարիք չի 

զգում, այլ խթանն ուղղակիորեն ստանում է 

ուղեղում: Կենդանին ժամերով անդադար 

սեղմում է լծակը՝ անտեսելով սնունդը, և 

դադարում է միայն, երբ խթանիչն անջատվում  

է: Այսպես, մենք կարող ենք ուղիղ հասա-

նելիություն ունենալ պարգևի համակարգին:  

 

Ինքնախթանման նման փորձեր եղել 

են նաև մարդկանց հետ: Երբ մարդը 

էլեկտրոդների միջոցով ուղիղ հասանելիություն 

ունի իր պարգևի, հաճույքի համակարգին 

(պոչավոր կորիզ՝ nucleus accumbens (NA), տես 

նկարում), նա ժամերով ինքնամոռաց կարող է 

էլեկտրական խթաններ հաղորդել, շատերը 

նույնիսկ անտեսում են ընտանիքի անդամ-

ներին: Ուղեղի՝ գնահատման պրոցեսների այս 

բաժինները կապված են դոֆամին միջնոր-

դանյութի հետ, որը գտնվում է ուղեղի 

խորքային բաժիններում` փորային թեգմենտալ 

շրջանում և սև նյութում: Այս երկու շրջան-

ներում դոֆամինը համեմատաբար ամենա-

շատն է արտադրվում: Նկարում ուշադրություն 

դարձնենք հատկապես պոչավոր կորիզին (NA) 

և զոլավոր մարմնին (VP), որոնք համարվում են 

«հաճույքի շրջաններ»`  գլխավոր շրջանները 
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գնահատման պրոցեսների համար, և ունեն կրիտիկական դեր որոշում 

կայացնելիս:  

 

Խոսենք պոչավոր կորիզի հիմնարար դերի մասին: Այսպես, այս 

շրջանը տեղեկատվությունը վերցնում է հիպոկամպից (ÐÇåáÏ³ÙåÁ, 

áõÝ»Ý³Éáí Ù»Í³ù³Ý³Ï Ï³å»ñ áõÕ»ÕÇ բ³½Ù³ÃÇí Ñ³ïí³ÍÝ»ñÇ Ñ»ï, 

³å³ÑáíáõÙ ¿ ï»Õ»Ï³ïíáõÃÛ³Ý ÷áË³¹ñáõÙÁ (í»ñ³Ïá¹³íáñáõÙÁ) 

Ï³ñ×³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝÇó »ñÏ³ñ³ï¨ ÑÇßáÕáõÃÛáõÝ), ինչպես նաև 

ճակատային կեղևից, որը կապված է որոշումների ընդունման հետ։ Զոլավոր 

մարմինը տեղեկատվություն է վերցնում նաև նշաձև կորիզից (Amygdala), 

որը կապված է մոտիվացիայի հետ, ինչպես նաև կոդավորում և հաշվարկում 

է մեր որոշումների կայացման արժեքը։ Այսպիսով, հուզական համակարգի 

համար այն շատ բարենպաստ դիրքում է գտնվում, կարող է կապել ուղեղի 

տարբեր շրջաններ որոշման ընդունման ժամանակ և հաշվարկել որոշման 

արժեքներն ու արդյունքները:  
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Նկարում երևում է պոչավոր կորիզի պատասխանը, երբ կենդանին 

ձեռքը մեկնում է պարգևին, և եթե դիպչում է երկաթե որևէ առարկայի, 

իրենից արժեք, պարգև ներկայացնող ակտիվություն չի ցուցաբերվում, 

այսինքն՝ դոֆամինէրգիկ նեյրոնները չեն արձագանքում։ Կարող ենք ասել, 

որ այս նեյրոնները կոդավորում են խրախուսող, պարգևատրող արժեքներ և 

հակազդում են դրանց: Պավլովյան դասական պայմանավորման ուսում-

նասիրությունում, երբ չեզոք, պայմանական խթանը (օրինակ՝ լույս), որը 

իրենից արժեք չի ներկայացրել, ի սկզբանե կապվել է նշանակալի արժեք 

ներկայացնող (օրինակ՝ սնունդ) ոչ պայմանական խթանի հետ, 

պայմանավորման պրոցեսի ընթացքում կենդանին սկսել է կանխատեսել 

պարգևը: Պայմանավորման պրոցեսի սկզբում դոֆամինէրգիկ նեյոնները 

սկսում են պատասխանել պարգևին, այսինքն՝ պարգև ստանալուն պես՝ 

կենդանու ուղեղում նկատվում է այս նեյրոնների մեծ ակտիվություն, բայց 

արդեն պրոցեսի ընթացքում դրանք այլևս չեն պատասխանում պարգևին, 

այլ սկսում են պատասխանել պայմանական խթանին, ինչից էլ 

կանխատեսվում է պարգևը: Համանման օրինակով կարող ենք դիտարկել 

շուկա նոր մտնող ընկերությունը, որի բրենդինգը ինքնին դասական 

պայմանավորման օրինակ է․ պրոցեսի սկզբում որպես իրենից արժեք 

չներկայացնող չեզոք խթան՝ հանդես է գալիս, օրինակ, ընկերության լոգոն, 
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որը, կապվելով վերջինի գործունեության հետ, դասական պայմանավորմամբ 

նշանակալիություն է ձեռք բերում։ 

Իրականում դոֆամինէրգիկ նեյրոնները կոդավորում են ոչ թե 

պարգևի արժեքը, այլ ակնկալվող պարգևը: Այսպես, պոչավոր կորիզը 

կոդավորում է մեր ակնկալած արժեքը, մեր ակնկալիքները տարբերակների 

ընտրության ժամանակ:  

Կան հիփոթեզներ, ըստ որոնց՝ կոնկրետ դեղահաբեր դոֆամինային 

համակարգի վրա շատ մեծ ներգործություն ունեն, դրանք կարող են 

առաջացնել  հուզական հաճելի պատասխաններ՝ մանիպուլացնելով մեր 

արժևորման համակարգը: Պոչավոր կորիզի ախտահարումը կարող է 

թուլացնել կոկաինի կամ ամֆիտամինի ազդեցությունը: Այսինքն՝ դոֆամինը 

կրիտիկական է կոկաինի և ամֆիտամինի պարգևի ազդեցությունից 

կախվածության համար:  

Այսպիսով, նեյրոէկոնոմիկայի տեսությունները դարձյալ գալիս են 

այն հիմնավորմանը, որ սուբյեկտիվ արժեքները ոչ այլ ինչ են, քան կոնկրետ 

նեյրոնների խմբերի ակտիվացման միջին ցուցանիշ։ 

Մարդու մասնակցությամբ հետազոտությունում ուղեղի սկանա-

վորման ժամանակ (FMRI-ՄՌՇ) առաջադրանք է տրվել  ներկայացման 

ընթացքում սեղմել կոճակը, և եթե մասնակիցը ճիշտ ժամանակին 

արձագանքեր, կարող էր վաստակել 5$: Ինչպես տեսնում ենք նկարում, 

պոչավոր կորիզի ակտիվությունը ուղիղ համեմատական է կանխատեսվող 

պարգևի ձեռքբերմանը: Աջ կողմում տեսնում ենք ակտիվությունը, երբ 

մարդը կանխատեսում է ձեռք բերել 5$, և ակտիվությունն ավելի փոքր է, երբ 

պարգևի չափը կանխատեսվում է 1$: 
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Այստեղ կարևոր է ուշադրություն դարձնել հատկապես ժամանակի 

գործոնին․ ակտիվությունն ամենաբարձրն է հենց արդյունքը կանխատեսելու 

պահին: 

 

Պոչավոր կորիզը: Գնումներ, մարքեթինգ և ուսուցում 

Այսպիսով իմացանք, որ պոչավոր կորիզը «հաշվարկում» է 

ակնկալվող արժեքը որոշում կայացնելու պրոցեսի ժամանակ: Իսկ արդո՞ք 

կարող ենք կանխատեսել սպառողի որոշումները գնումներ կատարելիս: 

Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ հիմնվելով պոչավոր կորիզի 

ակտիվության վրա՝ մենք կարող ենք իրականում կանխատեսել՝ արդյոք 

սպառողը կգնի տվյալ ապրանքը:  
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Փորձի սկզբում մասնակցին ցույց է տրվել ապրանքը, ապա՝ 

ապրանքի գինը, իսկ հետո մասնակիցը կարող էր ընտրություն կատարել: 

Ուղեղի սկանավորմամբ կարող ենք տեսնել, որ երբ պոչավոր կորիզի 

ակտիվությունը մեծ է, հետագայում ապրանքը գնելու հավանականությունը 

ևս մեծ է: Տեսնում ենք, որ շրջանի ակտիվության հիման վրա հնարավոր է 

կանխատեսում կատարել, իհարկե, ոչ 100 % ճշգրտությամբ, 

այնուամենայնիվ մեծ հավանականությամբ։  

Մեկ այլ փորձի շրջանակներում հետազոտել են մեր 

նախընտրությունները տարբեր տեսակի ապրանքների նկատմամբ՝ հաշվի 

առնելով, որ բրենդները ազդեցություն ունեն մեր որոշումների վրա: 

հետազոտվողին խնդրել են գնահատել մեքենաների տարբեր կատե-

գորիաները` սպորտային, լիմուզին և փոքր մեքենաներ, արդյունքում 

տղամարդիկ ընտրել են սպորտային մեքենաներ, իսկ պոչավոր կորիզի 

ակտիվությունը, նրանց նախընտրությանը համաչափ, մեծացել է: Այս փորձը 

ցույց է տվել, որ չնայած բրենդի ազդեցությանը՝ կոնկրետ ապրանքի 

կատեգորիաներ ակտիվացնում են պարգևի համակարգը, այսինքն՝ 

պոչավոր կորիզը և դրա հետ կապված դոֆամինային համակարգը 
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կոդավորում են կանխատեսվող արժեքը: Այս համակարգերը ներգրավված 

են նաև ուսուցման պրոցեսի մեջ:  

Ինչպես նշեցինք, դոֆամինային համակարգը և պոչավոր կորիզը 

մեծ ներգրավվածություն ունեն օգտակարության հաշվարկման մեջ մեր 

ընտրության սուբյեկտիվ արժեքը կանխատեսելու համար: Բայց այս 

համակարգերը ներգրավվածություն ունեն նաև հիշվող օգտակարության և 

արդյունքի հիման վրա ուսուցման գործում: Երբ ուշադրություն ենք 

դարձնում նեյրոնների պատասխաններին կոնկրետ գործողությունից 

ստացված արդյունքի նկատմամբ և պայմանավորման պրոցեսի ժամանակ` 

պայմանական խթանը կենդանուն ներկայացնելիս, այդ խթանը հուշում է 

նրան, որ պարգևը կստանա քիչ հետո, և հենց այդ ժամանակ 

դոֆամինէրգիկ նեյրոնների ակտիվությունը հասնում է պիկին: Այս 

նեյրոնները ուղղակիորեն չեն պատասխանում հենց պարգևին․  նրանք 

պատասխանում են պարգևի կանխատեսմանը: Կենդանին ակնկալում է 

ստանալ պարգև կոնկրետ ժամանակահատվածում, եթե դա տեղի չի 

ունենում (պարգևը ուշացնում են կամ ավելի շուտ են ներկայացնում) 

նեյրոնները ազդարարում են «ակնկալման սխալմունք» (expectation error): 

Սա ուսուցման կարևոր ազդանշան է. երբ մենք վարքային գործողություն 

ենք կատարում և սխալվում ենք, մեր նեյրոնային համակարգը արտադրում է 

սխալմունքի ազդանշաններ, և հենց սրանք են մոդիֆիկացնում մեր 

ակնկալումները։ Այսպես մենք սովորում ենք այս ազդանշաններից: Եթե մեր 

փորձառության մեջ ոչ մի սխալմունք տեղի չի ունենում,  մենք շարունակում 

ենք դրսևորել նույն վարքագիծը:  

 

Հարճակատային կեղևը և որոշման արժեքները 

Պոչավոր կորիզը ֆունկցիոնալ առումով կապված է 

հարճակատային կեղևի հետ: Որոշումների ընդունման և վարիացիոն 

տարբեր պրոցեսներում հարճակատային կեղևը բանալի կառույցներից է: 

Եթե պոչավոր կորիզը ներգրավված է պարգևի ձեռքբերման կանխատեսման 

հաշվարկների մեջ, ապա հարճակատային կեղևը կրիտիկական դեր ունի 



203 
 

դրանց (ձեռքբերումների) համեմատության և ընտրության գործում։ Այսինքն՝ 

հարճակատային կեղևը ինչ-որ կերպ վերահսկում է պոչավոր կորիզը: 

Պրիմատների ուղեղում զգայական համակարգը, ստանալով 

խթանը, ազդում է մոտիվացիոն և հուզական վարքի վրա նեյրոնալ 

փոխանցումների միջոցով դեպի հարճակատային կեղև: Այն ակտիվանում է 

հաճելին և տհաճը շոշափելիս, համի, հոտի և ավելի վերացական 

զգացողությունների ժամանակ, ինչպիսին է գումար ձեռք բերելը կամ 

կորցնելը: Հարճակատային կեղևի ախտահարումից կարող են վատ-

թարանալ ուսուցումը և խթանով ամրապնդվող զուգորդումները:  

Հարճակատային կեղևը բավականին մեծ է և կազմված է տարբեր 

ենթաշրջաններից: Օրինակ՝ նկարում 14-ը ամենակարևոր շրջանն է, որը 

ներգրավված է գնահատման պրոցեսներում, և նեյրոէկոնոմիկական շատ 

հետազոտություններ կենտրոնանում են հենց այս շրջանի վրա:  

  

Այսպիսով, հարճակատային կեղևը ներգրավված է հասանելի 

տարբերակներից նշանակալի պարգևի հաշվարկման և որոշման կայացման 

պրոցեսում: Շատ հետազոտություններ ցույց են տվել, որ այս շրջանի 

ակտիվությունը մոդուլավորվում է մարքեթինգի կողմից: Օրինակ՝ ինչպես 

արդեն քննարկել ենք, որակի կանխազգացումը համարժեք է գինու գնին: 
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Դիֆուզիոն մոդելը և գնահատման պրոցեսը 

Ինչպես արդեն նշեցինք, մեր որոշումները կարող են մոդելավորվել՝ 

կիրառելով դիֆուզիոն մոդելը, սակայն վերջինս կարող է կիրառվել տարբեր 

արժեքներով տարբերակների ընտրության դեպքում: Խոսենք կոնկրետ 

որոշումների մասին, որոնք կարող են հանգեցնել պոտենցիալ «ծախսերի» 

(ինչով ենք հատուցում) և շահի: Իհարկե, հաճախ մեր որոշումները 

պարզապես կապված  չեն օգուտի հետ, այլ կարող են հիմնված լինել 

ծախսերի վրա։ Եթե մենք ընտրություն կատարենք թխվածքի և խնձորի 

միջև, թխվածքը որքան էլ գայթակղիչ լինի, մեզ հիշեցնում է այն մասին, որ 

մենք կարող ենք «վճարել» դրա դիմաց՝ ձեռք բերելով առողջական 

խնդիրներ:  

Ինչպես արդեն գիտենք, կանխատեսվող ձեռքբերումը կոդավորվում 

է պոչավոր կորիզում և զոլավոր մարմնում, և եթե այդ շրջաններում 

էլեկտրոդներ տեղադրենք, մարդը հաճույք ստանալու համար կարող է 

ժամեր շարունակ ուղիղ խթան հաղորդել դրանց: Իսկ պոտենցիալ ծախսերը 

կապված են նշաձև կորիզի հետ․  այն ակտիվանում է, երբ ծախսի հետ 

կապված ինչ-որ կոնկրետ ընտրություն է կատարվում: Այն ակտիվանում է 

նաև այն ժամանակ, երբ մենք, օրինակ, վախ ենք զգում․ նշաձև կորիզը մեզ 

ազդարարում է պոտենցիալ ծախսի մասին, թե ինչով ենք վճարելու դրա հետ 

կապված որոշում կայացնելու դեպքում: Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ 

նշաձև կորիզը մկան ուղեղից հեռացնելու դեպքում նա այլևս չի վախեցել 

կատվից և վտանգել է կյանքը, այսինքն՝ ուղեղն այլևս չի կոդավորել 

պոտենցիալ ծախսը, թե ինչով կհատուցի մուկը կատվին մոտենալու 

որոշման դեպքում:  

Երկու խմբերի հետ կատարվել է ուսումնասիրություն։ 

Մասնակիցներին ներկայացվել է, որ կոնկրետ տարբերակների ընտրութ-

յունը զուգորդվում է պոտենցիալ ծախսերի և օգուտի հետ: Օրինակ՝ ինչ-որ 

գույն զուգորդվում է ծախսերի, իսկ ինչ-որ ուրվապատկեր՝ օգուտի հետ: 

Յուրաքանչյուր մասնակից ճիշտ ընտրություն կատարելու համար նախ 

պետք է անցնի հավանական պարգևի կանխատեսման պրոցեսի միջով: Այս 
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ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ հարճակատային կեղևի 

ակտիվությունը համաչափ է ակտիվությունների տարբերությանը նշաձև և 

պոչավոր կորիզներում: Երբ մասնակիցը ընտրություն է կատարել, նշաձև 

կորիզը ակտիվացել է՝ հաշվարկելով այդ որոշման հավանական ծախսը: 

Միաժամանակ ակտիվացել է պոչավոր կորիզը, ինչը պրոցեսի մեջ է վերցրել 

այդ որոշման հավանական պարգևը: Այսպիսով, մենք տեսնում ենք նույն 

դիֆուզիոն մեխանիզմը: Դիֆուզիոն մոդելը կարող է կիրառել հարճա-

կատային կեղևի ակտիվությունը, ինչը, կապված կոնկրետ որոշման հետ, 

համեմատում է ծախսերը և օգուտը, և եթե դրանցից մեկը գերազանցում է 

մյուսին, մենք որոշում ենք կայացնում:   

Ամփոփելով կարող ենք ասել (տես նաև նկարում), որ պոչավոր 

կորիզը և զոլավոր մարմինը ներգրավված են ակնկալվող ձեռքբերման 

օգտակարության հաշվարկներում, հարճակատային կեղևը համեմատում է 

տարբերակները, ինչպես նաև ինտեգրում է վարիացիոն տեղեկատվությունը 

ավելի լայն կոնտեքստում: Որոշումների ընդունման պրոցեսում կան 

կրիտիկական դեր ունեցող այլ շրջաններ ևս, օրինակ՝ ճակատային վերին 

կողմնային կեղևը, ինչը ավելի ռացիոնալ գնահատական է տալիս որոշման 

ակնկալվող արդյունքի մասին: 
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Բնածին պատասխաններ հուզական խթաններին 

Որոշումների կայացման նեյրոկենսաբանական մեխանիզմների 

մասին խոսելիս կարևոր է մեծ ուշադրություն դարձնել հուզական 

ասպեկտներին:  

Նայենք նկարին․ 

 

Կատարված ուսումնասիրությանը հետազոտվողները մասնակցել 

են 3 պայմանով․  պետք է մատիտը պահեին ատամներով, շուրթերով կամ  

պարզապես ձեռքում և գնահատեին հումորային մուլտֆիլմի ծիծաղելի 

լինելու աստիճանը: Գնահատելիս այս պարզ մանիպուլյացիան ունեցավ իր 

ազդեցությունը` փոխելով գնահատականը։ Մատիտը ատամներով պահած 

մասնակիցները  մուլտֆիլմը գնահատել են որպես շատ ծիծաղելի, իսկ 

շուրթերով պահածները՝ քիչ ծիծաղելի: Սա կարող ենք բացատրել նրանով, 

որ ատամներով պահելիս դիմային մկանների փոփոխությամբ արհեստական 

ժպիտ է ստեղծվում, ինչի պատճառով էլ փոխվում է գնահատականը:  

Դիտարկենք մեկ այլ օրինակ: Պատկերացրեք՝ Ձեզ ներկայացնում 

են հուզականորեն չեզոք դեմքերով տարբեր նկարներ, բայց մինչ այդ մեկ 

ուրիշ՝ հուզական արտահայտումով (զայրացած, ուրախ, չեզոք) դեմք է 

ներկայացվում 16 միլիվայրկյանում` անգիտակցական մակարդակում: Այս 

պրոցեսը կոչվում է «քողարկման ընթացակարգ» (masking procedure): 

Այսպես, հուզական արտահայտումով այս դեմքերը ներկայացվում են շատ 

արագ և քողարկվում հաջորդ չեզոք դեմքով, ինչից հետո հետազոտվողին 

ասվում է լցնել և խմել այնքան խմիչք, որքան նա ցանկանում է: 

Անգիտակցական մակարդակում ուրախ դեմքեր տեսած հետազոտվողները 

խմել են ավելի շատ, քան զայրացած դեմքեր տեսածները: 
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Այսպիսով, այս ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ մեր սպառումը 

կարող է մոդուլացվել անգիտակցական մակարդակում հուզական 

երանգավորում ունեցող խթանի միջոցով:  

Դիտարկենք մեկ այլ օրինակ, որը ցույց է տալիս, որ մենք 

նախընտրում ենք պարգևը ստանալ միանգամից, քան ավելի ուշ: Այս 

հանգամանքը հաճախ կիրառվում է վիճակախաղերում․ առավել մեծ 

հավանականությամբ մարդիկ կվերցնեն ամբողջ գումարի կեսը միանգամից, 

քան ամբողջ գումարը՝ բաշխված ժամանակահատվածում: Մենք կարող ենք 

հետազոտվողներին տարբերակներ առաջարկել․ օրինակ՝ ընտրեք՝ քիչ 

գումար վաղը կամ ավելի մեծ գումար մեկ տարի անց: 

Իսկ հնարավո՞ր է արդյոք, որ այս օրինաչափությունը մոդուլավորվի, 

օրինակ, սեքսուալ նկարների միջոցով: Տղամարդկանց մասնակցությամբ 

հետազոտությունը ցույց է տվել, որ կնոջ սեքսուալ նկարը մոդուլավորել է 

նախընտրությունը դեպի պարգևի անհապաղ ձեռքբերումը․ մարդը դարձել է 

ավելի անհամբեր: 

Էկոնոմիկայի համար ավելի նշանակալի օրինակ է 26  ֆոնդային 

առաջատար բորսաների հետազոտությունը, որում պարզվել է, որ եղանակը 

ազդում է բաժնետոմսերի վերադարձի վրա․ սա բացատրվում է նրանով, որ 

բրոկերների և ներդրողների տրամադրությունը, կախված եղանակից, 

փոփոխվում է, ուստի հուզական վիճակը կարող է փոփոխել որոշումը:  

Կրկին անդրադառնանք հույզերի նեյրոնալ մեխանիզմներին՝ թե 

ինչպես են հույզերը հանգեցնում նպաստավոր, երբեմն էլ՝ աննպաստ 

որոշումների: Արդեն գիտենք՝ այս նկարում շուն է պատկերված: 
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Կոգնիտիվ հոգեբանությունը և նեյրո-

գիտությունը փորձել են հասկանալ, թե մեր 

ուղեղը ինչպես է կարող վերծանել այս 

աղավաղված նկարը։ Այստեղ պատկեր-

վածը աբստրակտ շուն է, սակայն եթե այն 

գոյություն ունենար իրական կյանքում, 

օրինակ՝ լիներ մեր երեխայի շունը, գուցե 

ուժեղ դրական հույզեր արթնացներ։ 

Այսպիսով, ի հավելումն տեղեկատվության գիտակցական պրոցեսին՝ մենք 

դուրս ենք բերում նաև ինչ-որ չափով հուզական տեղեկատվություն:  

Այսպիսով, մենք ունենք բնածին մեխանիզմ որոշ իրավիճակներում 

հուզական նշանակությունը դուրս բերելու համար, սակայն, իհարկե, նաև 

սովորում ենք մի շարք օբյեկտների կամ իրավիճակների հուզական 

նշանակությունը: 

Տեսողական և այլ օբյեկտներում կոդավորվում է երկու տիպի 

տեղեկատվություն` գիտակցական, օրինակ՝ օբյեկտի ուրվագիծը, և 

հուզական՝ տեղեկատվությունը՝ զուգորդված այդ օբյեկտի հուզական 

արժեքներով: Մեր ուղեղում մի համակարգ ավտոմատ կերպով 

պատասխանում է բնական հուզական խթանին, իսկ մեկ այլ համակարգ 

սովորում է այդ պատասխանների հուզական նշանակությունը: Կարող ենք 

պատկերացնել, թե որքան կարևոր է հատկապես երկրորդ համակարգը 

ֆինանսական որոշումներ կայացնելիս: Իսկ հասկանալու համար, թե ինչու 

ենք մենք մեխանիկորեն հակազդում հուզական ինչ-որ խթանների, 

մեջբերենք Նոբելյան մրցանակակիր Կոնրադ Լորենզին. «Մեր կողմից գի-

տակցաբար ընկալվող կատեգորիաները նույնպես ադապտացիաներ են 

կոնկրետ միջավայրի հետ նույն կերպով, ինչպես ձկան լողաթևերը՝ ջրին, 

կենդանու կամ ինքնաթիռի կառուցվածքը՝ միջավայրին, և մենք շատ բան 

կարող ենք ասել միջավայրի մասին՝ վերլուծելով կենդանու կառուցվածքը»: 

Այսպես, մեր գիտակցական համակարգերը` ինչպես ենք մենք ընկալում 

աշխարհը, նույնպես կոնկրետ միջավայրի ադապտացիա են: 
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Օրինակ՝ այս նկարում վերևի մասը ընկալում ենք 

որպես փոս, իսկ ներքևի մասը՝ ուռուցք մակերեսի 

վրա: Գուցե լույսերի տեղաբաշխումն է ստիպում 

ընկալել տարբեր կերպ․ մեր միջավայրում լույսը 

գալիս է վերևից, և մեր տեսողական համակարգը 

մեխանիկորեն ճանաչում է սպիտակ լույսի 

տեղաբաշխումը մակերեսի վրա ու ընկալում այս 

նկարը: 

Այսպես, նույն ադապտացիան տեղի է ունենում մեր 

ուղեղում նաև ավելի բարդ խթանների նկատմամբ։ 

Այս դեմքի վրա ինչ-որ տարօրինակ բան 

նկատու՞մ եք․ սա դիմակ է, և ավելին՝ դիմակի 

հակառակ կողմն է: Մենք չենք ընկալում այս 

դեմքը՝ որպես մակերեսից փոս ընկած հատված, 

այլ մեխանիկորեն վերակառուցում ենք այն՝ 

որպես նորմալ դեմք: 

Սրա պատճառն այն է, որ մենք ապրում ենք՝ 

դեմքերով շրջապատված, և մեր ուղեղը 

ադապտացված է դեմքերին ու կարող է կոնկրետ 

դեմքին վերաբերող մասերով վերակառուցել օբյեկտը: Մեզ հատուկ է նաև 

տարբեր առարկաներ, օրինակ՝ ամպերը, նմանեցնել դեմքի: Այսպիսով, մենք 

ունենք բնածին մեխանիզմ՝ կոնկրետ տեղեկատվություն ընկալելու համար:  

 

Էթոլոգները առաջ են բերում այն միտքը, որ 

կոնկրետ հակազդումները կարող են դրդվել 

կոնկրետ խթանների կողմից, և այս հիփոթեզը 

անվանեցին բնածին գիտակցման մեխանիզմ 

(innate realising mechanisms): Այսպիսով, 

կոնկրետ վարքը կարող է դրդվել կոնկրետ 
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խթանի կողմից։ Մեր նեյրոնալ համակարգը աշխատում է ֆիլտրերի պես և 

ֆիլտրում է նշանակալի տեղեկա-տվությունը: Էթոլոգը, ձայնային տարբեր 

ազդա-նշաններ արձակելով, գտել է կոնկրետ մեկը, որը գրավում է իգական 

միջատին և ակտիվացնում սեքսուալ վարքը: Մեկ այլ օրինակ․ թռչունին 

առաջարկվել են տարբեր ձվեր և մեկ՝ իրեն պատկանող ձու, հետազոտելու 

համար, թե որքան կոնկրետ է բնածին գիտակցումը:  

 

Նկարում  տեսնում ենք՝ թռչունին առա-

ջարկել են նորմալ ձու և դրանից մի քանի 

անգամ մեծ ձու:  

Հետազոտողները փորձել են 

ստեղծել հիպեր արձակիչ էֆեկտը (hyper 

releaser)․ հիպեր հուզական խթան, որն 

իմիտացնում է բնական հուզական ազդա-

նշանը: Թռչունը զարմանալիորեն ընտրում 

է մեծ ձուն և նստում վրան: Մեր 

առօրյայում հիպեր խթանների հաճախ ենք հանդիպում: Այլ կերպ ասած`  

սուպերնորմալ խթանը կամ սուպերխթանը խթանի չափազանցված 

տարբերակն է, որը ավելի ուժեղ պատասխանի է դրդում:  Օրգանիզմները 

հակված են նախընտրություն ցուցաբերելու խթանի հատկանիշներին 

(չափսերը, գույնը և այլն), որոնք զարգացել են բնության մեջ, բայց երբ 

առաջարկվում է արհեստածին, չափազանցված խթան, կենդանին և մարդը 

ցուցաբերում են վարքի փոփոխություն հոգուտ այս խթանների՝ ի 

համեմատություն բնական խթանների:  

Կարո՞ղ ենք արդյոք խաբել մարդուն՝ մոդուլավորելով տարբեր 

խթաններն ու օբյեկտները։ 
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Օրինակ՝ նկարի ձախ մասում երեխայի գլխի նորմալ կառուցվածքն 

է, ինչը բավականին հաճելի է, բայց եթե չափերն անցնենք, ինչպես աջ 

մասում է պատկերված, այս հիպեր խթանն ավելի էֆեկտիվորեն 

կշահագրգռի մեր դրական հույզերը, մենք կընկալենք այն ավելի հաճելի, 

քանի որ այն իմիտացնում է բնական հուզական խթանը։ Այս գաղափարը 

կիրառվում է խաղալիքների արտադրությունում, ինչպես նաև մուլտֆիլմերի 

հերոսներ ստեղծելիս․ զարգացմանը զուգահեռ՝ նրանք ավելի ու ավելի են 

նմանվել երեխաների: Օրինակ՝ Միկի Մաուսը: 

 

Հույզեր և էվրիստիկաներ  

Այսպիսով, մենք մեխանիկորեն հակազդում ենք հուզական 

խթաններին, ինչը փաստում է, որ մենք ունենք որոշ հիմնական բնածին 

հույզեր: Հույզերի տեսությունը առաջ է բերում այն, որ բոլոր մշակույթներում 

ճանաչվում են հիմնական հույզերը` զայրույթը, զզվանքը, վախը, տխրութ-

յունը, ուրախությունը, և կարող ենք տեսնել հուզական համապատասխան 

հակազդումներն ու ճանաչել բոլոր ազգերի ներկայացուցիչների դեմքի 

արտահայտությունները: Այս էֆեկտը կարող ենք տեսնել՝ հետևելով կույր և 

խուլ երեխաների դեմքի արտահայտություններին․ նրանք երբեք չեն տեսել 

հուզական արտահայտումներ, սակայն նրանց դեմքին կարող ենք տեսնել 
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վախ, զայրույթ և այլն․ սա խոսում է այն մասին, որ մենք հույզերն 

արտահայտելու բնածին կարողություն ունենք:  

Հույզերի և զգացողությունների մասին արդեն խոսել ենք։ Համառոտ 

անդրադառնանք դրանց․ գիտենք, որ երբ առերեսվում ենք հուզական որևէ 

երևույթի, խթանի, քայլերի հաջորդականությունն է բերում վարքի 

փոփոխության․ սկզբում գնահատվում է խթանը, դեպքը, հետո՝ կոնտեքստը, 

և այս պրոցեսների համադրությունը փոխում է մեր գործողությունների 

առաջնահերթությունն ու պատրաստակամությունը, մենք ընտրություն ենք 

կատարում, որոշում ենք, տեղի է ունենում վարքի փոփոխություն, ինչը և 

հանգեցնում է հոգեբանական փոփոխության: Օրինակ՝ հանդիպելով 

վտանգավոր երթևեկող մեքենայի, Դուք դեպքը նախ կգնահատեք որպես 

նշանակալի և կարևոր Ձեր կյանքի համար, հետո հույզերը կտան 

առաջնահերթություն մեկ կամ երկու տարբերակի, օրինակ՝ ցատկել 

ճանապարհից դուրս, և վերջապես Ձեր հույզերը կգան գիտակցական 

մակարդակ՝ ուղեկցված շարժումների փոփոխություններով ու դիմային 

արտահայտումներով: Այս դեպքում հուզական պատասխանը մեր կյանքը 

կարող է փրկել, այնինչ գիտակցական մակարդակում ռացիոնալ որոշում 

կայացնելը շատ երկար կտևեր։ Հույզերը այստեղ ինչ-որ չափով 

էվրիստիկաներ են (mental shortcuts՝ մտքի հոգեկան դյուրանցումներ), մենք 

ընտրում ենք գործողություններ՝ հույզերի հիման վրա:  

Ուղեղում երկու զուգահեռ պրոցեսներ են տեղի ունենում․ մեկը 

արդեն իսկ արժեք ունեցող հուզական բնածին խթանի մեխանիկական 

վերամշակումն է, իսկ մյուսը կապված է նշաձև կորիզի և հարճակատային 

կեղևի հետ, ներգրավված է՝ ակտիվորեն սովորելու կամ թարմացնելու նոր 

արժեքները, խթանի հուզական նշանակությունը, որոնք կարող են 

մոդուլավորել մեր որոշումները, նաև՝ ֆինանսական:  

Մենք արդեն գիտենք լիմբիական համակարգի մասին, այն 

պատասխանատու է մեր հուշերի ստեղծման, երկարատև հիշողության, 

հասարակական կյանքի, հույզերի համար: Այս համակարգի կառույցների 

ախտահարումը հանգեցնում է սեռական, հուզական, հասարակական 
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վարքի խախտման: Հիշենք՝ որոնք էին այս համակարգի գլխավոր 

կառույցները․ գոտկային գալարը, նշաձև կորիզը, ենթատեսաթումբը, 

հիպոկամպը և հարճակատային կեղևը, որն այս համակարգի հետ խիստ 

փոխկապակցված է: Մենք գիտենք, որ ուղեղում չկա հատուկ կառույց, որը 

պատասխանատու է միայն բոլոր հույզերի համար․ տարբեր համակարգեր են 

մասնակցում տարբեր հույզերի ձևավորմանը, և համակարգերից յուրա-

քանչյուրը ներգրավված է մեր գոյատևմանը վերաբերող ինչ-որ խնդրի 

լուծման գործում: Ինչպես Էդմոն Ռոլսն է ասել․ «Հույզերը պարգևից և 

պատժից դրդված վիճակներ են, ներառյալ՝ պարգևի և պատժի 

փոփոխությունները»։ 

Ամեն ինչ շատ պարզ է․ պարգևը և պատիժը նշանակալի արժեք 

ունեն։ Հաճույքը փորձառվում է, երբ մենք խրախուսվում, պարգև ենք 

ստանում, մեծ պարգև ստանալիս էքստազ է փորձառվում, իսկ պատժվելիս՝ 

վախ։ Այս նույն ձևով մենք զգում ենք զայրույթ և հիասթափություն, երբ 

պարգևը բացակայում է: Ռոլլի այս սահմանումով հնարավոր է համա-

պատասխանեցնել գրեթե բոլոր հույզերը։ Ավելի կարճ և պարզեցված  

սահմանմամբ՝ հույզերը հավասար են օգտակարության սուբյեկտիվ 

արժեքներին: Իհարկե, հույզերը շատ ավելի բարդ ֆենոմեն են, քան 

սուբյեկտիվ արժեքը, ամեն դեպքում նեյրոմէկոնոմիկայի շրջանակներում 

կարևոր է հասկանալ, որ արժեքները հույզերի մաս են: 

 

Հույզեր, գիտակցություն և օպտիմալ որոշումներ 

Ավելի մանրամասնորեն անդրադառնանք նշաձև կորիզի և 

հարճակատային կեղևի գործառնական դերին որոշում ընդունելիս: Արդեն 

քննարկել ենք, որ սրանք ուսուցման համար գլխավոր շրջաններն են․ նշաձև 

կորիզը ներգրավված է բացասական արդյունքները սովորելու պրոցեսում, 

իսկ ճակատային կեղևը պատասխանատու է աշխատանքային հիշողության, 

այսպես ասած՝ արագ սովորելու համար, ինչը կարող է արագ թարմացնել 
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կոնկրետ ընտրության կամ օբյեկտի արժեքները: Հարճակատային կեղևը 

համեմատում է, ինտեգրում արդյունքներին վերաբերող բազմաթիվ 

տեղեկություններ և ստեղծում է արժեք որոշման ընդունման պրոցեսի 

համար։ Այս շրջանը պատասխանատու է նաև հուզական արագ ուսուցման 

համար:  

Հայտնի նեյրոգիտնական Անտոնիո Դամացիոյի կողմից կատարված 

գիտափորձի օրինակով տեսնենք, թե ինչպես է  ուսուցման այս պրոցեսն 

ազդում մեր որոշման ընդունման վրա: Դիտարկենք Էլիոթի օրինակը: Նա 

հաջողակ լիդեր էր, ուներ բարձր IQ, բոլոր հատուկ առաջադրանքները՝ 

կապված ինտելեկտի, հիշողության, կարդալու, գրելու, դիմային ճանա-

չողության կարողությունների հետ, կատարում էր բարձր մակարդակով։ Երբ 

իր վաղ՝ 35 տարեկան հասակում հայտնաբերվեց ուղեղի քաղցկեղ, և 

վիրահատությունից հետո ճակատային կեղևի փորային հատվածից մի փոքր 

մաս հեռացվեց, նա սկսեց անոմալ որոշումներ կայացնել, մի քանի ամսում 

լքեց իր աշխատանքը, բաժանվեց կնոջից և ամուսնացավ մարմնավաճառի 

հետ, որի հետ ևս երկար չապրեց:  

Այսպես, Անտոնիոն սկսեց հետազոտել նման խնդրով հիվանդներին: 

Նա գտավ հարճակատային կեղևի միջային հատվածի վնասվածք ունեցող 

մի շարք հիվանդների, որոնք բոլորն ունեին միջին և միջինից բարձր 

ինտելեկտ, հույզեր չէին արտահայտում, ավելի շատ ռացիոնալ էին և խնդիր 

ունեին հասկանալու ուրիշների հույզերը։ Այլ կերպ ասած՝ այս ինտելեկ-

տուալները ունեին ռացիոնալ մտածողություն, բայց առանց հույզերի 

ընդունում էին աղետալի որոշումներ:  

Անտոնիոն առաջ բերեց «Սոմատիկ մարկեր»-ի (Somatic marker) 

հիփոթեզը, որում ասվում է, որ մենք կիրառում ենք մեր հույզերը արագ 

որոշումներ կայացնելու համար՝ փոխկապակցված տարբերակների միջև 

երկար որոնումներ կատարելու փոխարեն։   

Մեկ այլ գիտափորձ է կատարվել ճակատային կեղևի փորային 

հատվածում խնդիր ունեցող հիվանդների մասնակցությամբ՝ կիրառելով 

խաղային առաջադրանք: Այս առաջադրանքում հետազոտվողը պետք է 
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ընտրի քարտ 4 քարտատուփերից մեկից։ Քարտատուփ Ա-ն և Բ-ն 

աննպաստ են, ընտրելով այս տուփերից՝ մասնակիցները նախ գումար 

կշահեն, բայց խաղի վերջում կկորցնեն ավելի մեծ գումար: Քարտատուփ Գ-ն 

և Դ-ն նպաստավոր են, այսինքն՝ հնարավոր է շահել ոչ մեծ գումար, սակայն 

խաղը կավարտվի առանց կորստի: Ուղեղի հետ խնդիր չունեցող հետա-

զոտվողները սովորում են, որ Գ-ն ու Դ-ն նպաստավոր են, և ընտրում են 

դրանք, սակայն նշաձև կորիզի և հարճակատային կեղևի միջային հատվածի 

վնասվածքով հիվանդները շարունակում են ընտրել աննպաստ քարտա-

տուփերից և կորցնել գումար:  

«Մաշկ-գալվանական հակազդման» մեթոդով հնարավոր է 

հասկանալ մարդու հուզական հակազդումը, մինչև նա կհանի քարտը 

քարտատուփի միջից, և սա կլինի պարգևի և պատժի հետ կապված 

հուզական պատասխանը: Այս չափագրությունը արվել է մի քանի խմբերի 

մասնակցությամբ, այդ թվում՝ առանց ուղեղի խնդիր ունեցողների: Երբ 

հետազոտվողները կանխատեսել են արդյունքները նպաստավոր և ան-

նպաստ քարտերն ընտրելիս, հուզական հակազդումները տարբեր խմբերի 

միջև տարբեր են եղել: Առողջ հետազոտվողների մոտ ակտիվության 

հակազդումը բարձր է եղել, և նրանք սպասել են աննպաստ քարտերից 

ստացվող արդյունքին։  Սակայն նման ակտիվություն չի նկատվել նշաձև 

կորիզի և հարճակատային կեղևի վնասվածքով հիվանդների մոտ: Այսպիսով 

երևում է, որ արդյունքը կանխատեսելիս առողջների հուզական համակարգն 

ազդարարել է ռիսկերի մասին՝ կապված այդ արդյունքի հետ, հուզական 

կողմնակալություն է ձևավորվել նրանց մոտ, նույնիսկ մինչև նրանք կարող 

էին գիտակցաբար բացատրել նպաստավոր և աննպաստ քարտատուփերի 

տարբերությունները: Ի հակադրություն նկարագրվածի՝ հիվանդների մոտ 

երկու քարտատուփերի դեպքում էլ ոչ մի տարբերություն չի գրանցվել․ 

նրանց մի մասը գիտակցաբար բացատրել և մատնանշել է՝ որոնք են 

ամենալավ և ամենավատ քարտատուփերը։ Եթե նայենք վարքային 

պատասխաններին, նրանք որևէ քարտատուփի նկատմամբ նախընտ-

րություն չեն ցուցաբերել, այսինքն՝ նրանք չեն ընդունել որոշումներ իրենց 
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իսկ տված բացատրության հիման վրա: Այսպես, այս ուսումնասիրությունը 

ցույց է տալիս, որ հույզերը ապահովում են ռացիոնալ և օպտիմալ 

որոշումները: 

Հաջորդ հետազոտությունը խոսում է հենց այն մասին, որ հույզերը 

միջամտում են օպտիմալ որոշումների կայացմանը: Մասնակիցներից 

յուրաքանչյուրին տրվել է սկզբնական 20$։ Նրանք ունեին երկու տարբերակ` 

ներդնել 1$,  ինչի դեպքում 50% հավանականությամբ կշահեին 2.5$ և 50% 

հավանականությամբ կկորցնեին 1$-ը։ Կար նաև տարբերակ՝ ներդրում 

չանել և պահել 1$-ը: Այստեղ առավել օպտիմալ էր ռիսկային ընտրություն 

կատարելը: Վնասվածք չունեցող մասնակիցները սկզբում շատ ներդրումներ 

են կատարել,  բայց որոշ ժամանակ հետո առերեսվել են կորստի հետ և սկսել 

ռիսկի չգնալ՝ քչացնելով ներդրումները: Սակայն հարճակատային կեղևի 

վնասվածքով մասնակիցների մոտ այս տենդենցը չի նկատվել․ նրանք չեն 

արձագանքել բացասական արդյունքներին և շարունակել են ներդնել, 

արդյունքում առաջադրանքի վերջում ավելի շատ գումար են վաստակել, քան 

ոչ հիվանդ մասնակիցները:  

Այսպիսով, հիվանդները, որոնք չեն սովորում բացասական 

արդյունքներից, նաև չեն ազդվում այդ արդյունքների հետ զուգորդվող 

հուզական պատասխաններից, հետևաբար չեն փոխում վարքի ռազմա-

վարությունը: 

Այսպիսով, որոշ իրավիճակներում հույզերը կարող են միջամտել 

օպտիմալ որոշումների կայացմանը: Ամփոփելով կարող ենք ասել, որ նշաձև 

կորիզը և հարճակատային կեղևը, որոնք ընդգրկված են հուզական 

ուսուցման մեջ, կարևոր դեր են խաղում որոշումներում` թարմացնելով 

արժեքները՝ կապված կոնկրետ ընտրության հետ:  
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Շրջանը Հիմնական գործառույթը 

Զոլավոր մարմին 

 

(Ventral striatum, N/A nucleus 

accumbens) 

Արժեքի կանխատեսում 

Հարճակատային կեղև / ճակատային 

կեղևի միջային փորային հատված 

Orbitofrontal cortex /Ventromedial 

prefrontal cortex 

Ինտեգրված ազդանշանային արժեքների 

ստացում, արժեքների ուսուցում 

Կղզյակ 

Insular cortex 

Հուզական ուսուցում, ներգրավված է 

վախի հակազդումներում 

Նշաձև կորիզ 

Amygdala 

Հատուցման / գնի կանխատեսում, հույ-

զերի հիման վրա ուսուցում (օրինակ՝ 

վախի պայմանավորում) 

Գոտկային գալար 

Cingulate cortex 

Կոնֆլիկտների մոնիթորինգ, վարքագծի 

ճշգրտում 

Ճակատային կեղևի գագաթային 

կողմնային հատված 

Dorsolateral prefrontal cortex 

Գիտակցական վերահսկում և պլանա-

վորում 

 

Վերևում նկարագրված են այն բոլոր շրջանները, որոնց մասին 

արդեն խոսել ենք:  

Այժմ խոսենք ռիսկային իրավիճակներում որոշումներ կայացնելիս 

այս շրջանների դերի մասին: Կանխատեսվող օգտակարությունը պայմա-

նավորվում է հավանական արդյունքներով։ 

Ինչպես հիշում ենք, կապիկի հետ արված փորձում նա աչքի շարժման 

հետագիծը փոխում էր՝ ըստ էկրանին ներկայացվածի: 
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Հիշում ենք նաև, որ նեյրոնների 

ակտիվությունը մեծանում էր մինչև որոշում 

կայացնելու որոշակի շեմ: Այս նեյրոնները 

ժամանակի ընթացքում հավաքագրում են 

տեղեկատվությունը, և դրանց ակտիվության 

մեծացումն արագանում է, եթե որոշում 

ընդունելը հեշտ է, և դանդաղում է, եթե բարդ 

է:  

Այնուամենայնիվ, բոլոր դեպքերում այս նեյրոնների ակտիվությունը 

հասնում է որոշակի շեմի, երբ որոշումը վերջնականապես կայացվում է, և 

կապիկը փոխում է իր աչքերի շարժումը կոնկրետ ուղղությամբ:  

Այսպես, հետազոտելով այս նեյրոնների ակտիվությունը՝ իրակա-

նացրել են մեկ այլ ուսումնասիրություն: Այստեղ կապիկը պետք է շարժեր 

աչքերը աջ կամ ձախ՝ կախված ներկայացվող գույներից․ կարմիրի դեպքում՝ 

աջ, կանաչի դեպքում՝ ձախ: Կենդանուն ճիշտ որոշումների համար 

պարգևատրել են հյութով: Առաջին պայմանում մանիպուլացրել են՝ 

սահմանափակելով հյութի չափաբաժինը։ Այսպես, որոշ որոշումներ 

ավարտվում էին մեծ չափաբաժնով հյութի ձեռքբերմամբ, այլ որոշումներ՝ 

փոքր չափաբաժնով հյութի ձեռքբերմամբ: Արդյունքը ցույց տվեց, որ երբ 

որոշում կայացնելիս կենդանին կանխատեսել է ավելի մեծ չափաբաժնով 

հյութի ձեռքբերում, իր ակնկալիքներով պայմանավորված՝ շարժումների 

նեյրոնալ ակտիվությունը ավելի մեծ է եղել: 

Երկրորդ պայմանում մանիպուլացրել են արդյունքների հավա-

նականությունը, որը զուգորդվում էր ճիշտ որոշման հետ: Որոշ որոշումներ 

զուգորդվում էին պարգևի մեծ հավանականության հետ (այսինքն՝ որոշման 

արդյունքում պարգև գոյություն կունենա՞, թե՞ ոչ), մյուսները՝ պարգևի փոքր 

հավանականության հետ: Արդյունքը ցույց տվեց, որ նեյրոնների ակտի-

վությունը ավելի ուժեղ է եղել, երբ կենդանին կանխատեսել է մեծ 

հավանականությամբ պարգևը: Այսպիսով, որոշում կայացնելու հիմնական 
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պրոցեսում նեյրոնների ակտիվության մակարդակը մոդուլավորվում է  

ակնկալվող ձեռքբերման և արդյունքների հավանականության կողմից:  

Հետևաբար կարող ենք ասել, որ մեր որոշման ընդունման 

գործոնները հաշվի են առնում արդյունքների վարիացիաները: Բայց այս 

վարիացիաների մեջ մտնում է նաև ռիսկի գործոնը: Մենք կայացնում ենք 

որոշումներ՝ հիմնված ռիսկի և արդյունքների անորոշության վրա։ 

Անդրադառնանք դոֆամինէրգիկ նեյրոններին պարգևի վերա-

մշակման ընթացքում: Հիշում ենք փորձը, որի ժամանակ պարգևը 

ներկայացնելիս դոֆամինէրգիկ նեյրոններն ակտիվացան, բայց պայմանա-

վորման ընթացքում դրանց ակտիվությունը փոխվեց դեպի օբյեկտը, որը 

պարգև էր կանխատեսել։ Սա մեզ տվեց այն գաղափարը, որ դոֆամինէրգիկ 

նեյրոնները կոդավորում են պարգևի ակնկալումը և ուղիղ համեմատական 

են կանխատեսված ձեռքբերմանը:  

  

Նկարում տեսնում ենք դոֆամինէրգիկ նեյրոնների ակտիվության 

պիկը պայմանական խթանի ներկայացումից հետո, ինչը հանգեցրել է 

պարգևի ներկայացմանը քիչ ուշ: Այստեղ կարող ենք նաև նկատել, որ 

խթանի և պարգևի ներկայացումների միջև կա պահպանված դանդաղ և 

թույլ ակտիվություն։ Այս ակտիվությունը կոդավորում է ռիսկը: Այսպիսով, 

հարաբերականորեն կայուն ռիսկին հակազդող թույլ ակտիվությունն ի հայտ 

է գալիս պայմանական խթանի ներկայացումից անմիջապես հետո՝ խթանի և 

պարգևի պայմանավորումների միջև:  
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Փորձագիտությունը ցույց է տվել ռիսկի և նեյրոնների փոխհարա-

բերակցությունը և ամրապնդել է այն գաղափարը, որ դոֆամինէրգիկ 

նեյրոնները կոդավորում են երկուսն էլ` ակնկալվող արժեքը և որոշման հետ 

զուգորդված ռիսկը: Այսպես, ակնկալվող արժեքը անմիջապես կոդավորվում 

է փորային զոլավոր մարմնում, իսկ ռիսկը նույնպես կոդավորվում է պարգևի 

հետ կապված նեյրոնների կողմից, սակայն հակազդումը հետաձգվում է, 

այսինքն՝ ընդհանուր առմամբ դոֆամինէրգիկ նեյրոնները ռիսկի հանդեպ 

դրսևորում են դանդաղ և թույլ հակազդում: 

Այսպիսով, ռիսկն այն իրավիճակն է, երբ արդյունքների տեղի 

ունենալու հավանականությունը անհայտ է։ Ընհանուր առմամբ կարող ենք 

ասել, որ ռիսկը և անորոշությունը, անվստահությունը սերտորեն կապված 

են միմյանց հետ:   

 

Կանխատեսվող ազդեցության մոդելը (Anticipatory Affect 

Model) 

Ինչպես քննարկեցինք, որոշման ընդունումը ռիսկի առկայության 

դեպքում նշանակում է, որ բոլոր հավանական արդյունքները հայտնի են, և 

արդյունքների վարիացիան կարող է «չափել» ռիսկը: Իսկ որոշման 

ընդունումը անորոշության առկայության պայմաններում կնշանակի՝ արդ-

յունքների հավանականությունները ոչ ճշգրիտ կամ անհայտ են: Որպես 

օրինակ կարող է լինել Ֆոնդային շուկայում ներդրում կատարելը։ Ռիսկային 

տարբերակի համար վճարման ցանկությունը համաչափ է այդ տարբերակի 

վերադարձին՝ հանած որոշման հետ զուգորդված ռիսկը: Եվ ռիսկը «կշռվում» 

է անհատապես՝ ռիսկից խուսափելու աստիճանով: Այս մոդելը առաջ է 

բերում այն, որ թեև մարդիկ գնահատում և ակնկալում են արժեքները՝ 

զուգորդված, օրինակ, խաղերի հետ, գայթակղված են դրանց ձեռքբերմամբ, 

այնուամենայնիվ նրանք խուսափում են ռիսկից:  
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Այս տեսության մի իմպլիցիտ բացատրություն է, որ մարդիկ առավել 

մեծ հավանականությամբ պետք է նախընտրեն հարաբերականորեն կայուն 

արդյունքներով խաղը՝ ի համեմատություն փոփոխական արդյունքներով 

խաղի: Այսպես, գուցե ռիսկի առկայության դեպքում հույզերը կրիտիկական 

դեր են խաղում որոշում ընդունելիս։ Եթե չափագրենք պրոֆեսիոնալ 

վաճառականների հույզերը վաճառքի ժամանակ, կտեսնենք, որ նրանք 

ցուցաբերում են հուզական շատ մեծ հակազդում հատկապես անորոշ 

իրավիճակներում, օրինակ՝ գների տատանումների ժամանակ: Անորո-

շության ժամանակ ռիսկային որոշման ընդունումը զուգորդվում է ուժեղ 

հուզական պատասխաններով: Ինչպես արդեն քննարկել ենք, ավանդական 

տեսություններն անտեսում են հույզերի դերը որոշման ընդունման պրոցեսի 

ժամանակ, իսկ «Սոմատիկ մարկեր»-ի տեսությունը, «Ռիսկը՝ որպես զգա-

ցողություն»  հիփոթեզը և այլ մոդելներ առաջ են բերում այն, որ անորոշ 

արդյունքների կանխատեսումը կարող է հուզական հակազդում առաջացնել, 

ինչն էլ իր հերթին «ներդրում» կունենա որոշման պրոցեսում:  

Ռիսկային տարբեր իրավիճակներում որոշումները ուսումնասիրելու 

համար շատ փորձեր են կատարվել: Խոսենք 2 շրջանի` կղզյակի առաջնային 

հատվածի (Anterior insula cortex) և զոլավոր մարմնի փորային հատվածի 

(Ventral striatum) մասին և քննարկենք «Կանխատեսվող ազդեցության 

մոդել»-ը, որը և առաջ է բերում այն գաղափարը, որ անորոշությունը 

հուզական հակազդում է առաջացնում: Այսպես, դրական խթանները 

հրահրում են դրական հույզեր և նեյրոնալ ակտիվություն զոլավոր մարմնում, 

բացասական խթանները՝ բացասական հուզական հակազդում և նեյրոնալ 

ակտիվություն կղզյակում: Զոլավոր մարմնում ակտիվությունը մղում է 

մոտեցման ռիսկին, իսկ կղզյակում՝ խուսափմանը դրանից: Այս տեսությունը 

հաստատելու համար կատարվել է հետազոտություն, որի արդյունքները 

ցույց են տվել, որ որքան մեծ է ակտիվությունը զոլավոր մարմնում, այնքան 

մեծ է ռիսկի գնալու, ռիսկային սխալներ գործելու հավանականությունը, և 

հակառակը` որքան մեծ է կղզյակի ակտիվությունը, այնքան մեծ է ռիսկից 

խուսափելու հավանականությունը: Այս հիպոթեզը հաստատելու համար 
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կատարվել է հետազոտություն․ մասնակիցներին ցույց են տրվել տարբեր 

նկարներ, որոնք կանխատեսել են չեզոք, դրական և բացասական խթաններ։ 

Դրական նկարները էրոտիկ բնույթ ունեին, և դրանց ցուցադրումից հետո 

մասնակիցները ընտրություն են կատարել բարձր ռիսկային և ցածր 

ռիսկային տարբերակների միջև: Դրական նկարները ակտիվացրել են 

զոլավոր մարմինը հիմնականում արական սեռի մասնակիցների մոտ, ինչը 

մղել է ռիսկային տարբերակների ընտրությանը: Այսպիսով, պարգևատրող 

խթանի` էրոտիկ նկարների կանխատեսումը դրդել է ռիսկային 

ֆինանսական որոշումների կայացմանը, ինչը և միջնորդավորվել է զոլավոր 

մարմնի ակտիվությամբ (ինչպես արդեն գիտենք, այս շրջանը կոդավորում է 

նաև արժեքները)։ Դրական հակազդման մեծացմանը զուգահեռ՝ անորոշ 

ձեռքբերումը դառնում է ավելի «արժեքավոր» և մղում է ռիսկային 

գործողությունների:  

Պիտեր Մուրը նեյրոէկոնոմիկական տարբեր ուսումնասիրութ-

յունների արդյունքում բացահայտել և պաշտպանել է այն հիպոթեզը, որ 

ռիսկային իրավիճակներում որոշումներ կայացնելիս մի քանի շրջաններ են 

կայուն ակտիվ` կղզյակի կեղևը, գոտկային գալարի վերին առաջնային 

հատվածը (Dorsal anterior cingulate cortex), որն ընգրկվում է ճանաչողական 

պրոցեսում, և այս երկու շրջանները տեղեկատվությամբ են ապահովում 

ճակատային վերին կողմնային հատվածին, ինչը որոշիչ դեր ունի ռիսկի 

առկայությամբ որոշման կայացման ժամանակ:  

Այսպիսով,  ըստ որոշումների կայացման տեսությունների՝ մարդիկ 

հնարավորինս խուսափում են ռիսկից․ նրանք, օրինակ, չպիտի գնեն 

վիճակախաղի տոմս, բայցևայնպես գնում են: «Հեռանկարների տեսության» 

(Prospect theory) միջոցով փորձենք բացատրել այս տենդենցը, երբ մի 

իրավիճակում ռիսկից խուսափում են, մյուսում` ոչ: 
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w - Հավանականության կշռի ֆունկցիան 
v - Արժեքի ֆունկցիան 
 

«Հեռանկարների տեսություն»-ը առաջ է բերում այն գաղափարը, որ 

ակնկալվող արժեքները դրանց հավանականության կշռի և արժեքի 

ֆունկցիայի արդյունք են։ Ուստի հավանականության կշռի ֆունկցիան 

հավանականությունների սուբյեկտիվ գնահատումն է։ Ինչպես տեսնում ենք 

գրաֆիկում, հավանականության կշռի ֆունկցիան գերագնահատում է փոքր 

հավանականությունները և թերագնահատում մեծ հավանականությունները։ 

Տեսությունը միաժամանակ առաջ է բերում այն գաղափարը, որ արժեքի 

գործառույթը ասիմետրիկ է․ օրինակ՝ եթե Դուք կորցնեք 50$, դա 

կառաջացնի ավելի մեծ ցավ, քան ուրախություն, որը կունենայիք՝ 50$ ձեռք 

բերելով: 

Կարող ենք մեր ուղեղում ակտիվություններ տեսնել փոքր 

հավանականությունների գերագնահատման և մեծ հավանականությունների 

թերագնահատման ժամանակ: Ստորև ներկայացված  նկարը հետա-

զոտության արդյունք է․ 
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Այստեղ երևում է զոլավոր մարմնի ակտիվությունը, երբ գերակշռում 

է փոքր հավանականությունը, և հակառակը: Այսպիսով, ակտիվությունը 

զոլավոր մարմնում դրամական խաղերի գնահատման ժամանակ 

դրսևորվում է ոչ գծային հավանականությամբ։ «Հեռանկարների տեսութ-

յուն»-ը կանխատեսում է նաև, որ մենք կարող ենք ռիսկի դիմել, երբ 

առերեսվում ենք կորստի հետ, և կարող ենք ռիսկից խուսափել, երբ 

առերեսվում ենք ձեռքբերման հետ:  

 

Ինչպե՞ս են մարդիկ զգում մաքուր շահումով և մաքուր 

կորստով վիճակախաղերը 

Կահնեմանը և Ավերսկին ցույց տվեցին, որ մարդիկ խուսափում են 

ռիսկից ձեռքբերման տիրույթում և դիմում են ռիսկի կորստի տիրույթում։ 

Ընտրենք հետևյալ տարբերակներից մեկը. 
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● Ձեռք բեր 3,000$ 100%-ով, կամ շահիր 4,000$ 0.8 հավանա-

կանությամբ: 

Մարդկանց  80%-ը ընտրել է 3,000$-ը 100% հավանականությամբ: 

● Կորցրու 3,000$ 100%-ով, կամ պարտվիր 4,000$ 0.8 հավանա-

կանությամբ: Մարդկանց 92%-ը այս դեպքում ընտրում է վիճա-

կախաղը: 

 

Այսպես, կորստի իրավիճակում տեսնում ենք, որ մարդիկ հակված 

են ռիսկի դիմելուն։ Ինչպես տեսնում ենք նկարում, արժեքի գործառույթը 

ասիմետրիկ է` ավելի մեծ են բացասական արժեքները, որոնք գրանցվում են 

կորստի ժամանակ, քան դրականները՝ ձեռքբերման ժամանակ, այսինքն՝ 

3,000$-ի կորուստն առաջացնում է ավելի մեծ ցավ, քան ուրախություն 

կպարգևեր նույնչափ ձեռքբերումը:  

Այս ասիմետրիան կարող ենք գտնել մեր վարքագծային մակար-

դակում, ինչը ցույց են տվել, այսպես կոչված՝ «Ասիական հիվանդության» 

խնդրի ուսումնասիրման ժամանակ:  

Խնդիր 1. 

Պատկերացրեք՝ ԱՄՆ-ն պատրաստվում է դիմակայել ասիական 

անսովոր հիվանդության, որը, ըստ կանխատեսումների, կսպանի 600 հոգու: 

Առաջարկվել է հիվանդության դեմ պայքարելու երկու տարբերակ․ 
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Եթե իրագործվի Ա ծրագիրը, 200 մարդ կփրկվի: Եթե իրագործվի Բ 

ծրագիրը, 30% հավանականությամբ 600 հոգին էլ կփրկվեն, և 60% 

հավանականությամբ ոչ ոք չի փրկվի:  

Մարդկանց մեծամասնությունն ընտրում է Ա տարբերակը․ նրանք 

խուսափում են ռիսկից և ընտրում ավելի ապահով տարբերակը:  

Խնդիր  2. 

Եթե իրագործվի Ա ծրագիրը, 400 մարդ կմահանա: Եթե իրագործվի 

Բ ծրագիրը, 30% հավանականությամբ ոչ ոք չի մահանա, և 60% 

հավանականությամբ 600 հոգին էլ կմահանան:  

Դե իսկ այստեղ մարդիկ ընտրում էն Բ տարբերակը և դիմում ռիսկի: 

Ինչպես տեսնում ենք, 2 տարբերակներն էլ նույն են, տարբեր են 

միայն ձևակերպումները․ առաջին դեպքում տարբերակը ձևակերպված է 

որպես ձեռքբերում, իսկ երկրորդում՝ որպես կորուստ, ինչը ռիսկի դիմելու 

վարքագիծը արագ փոխում է: Այս 2 տարբերակների ձևակերպումը 

մոդուլավորում է նեյրոնալ պրոցեսը ֆինանսական որոշումներ կայացնելիս։ 

Մեկ այլ հետազոտության ժամանակ հետազոտվողներին ներկա-

յացրել են երկու պայման. 

Պայման 1-ում նրանից յուրաքանչյուրին տրվում է 50 փաունդ, ինչից 

հետո նրանք պետք է որոշում կայացնեն՝ պահել 50-ից 20-ը (սա 

հաստատված է, և ընտրության դեպքում որևէ փոփոխություն չի լինելու) 

կամ մասնակցել խաղին: Կա կոնկրետ հավանականություն, որ հետա-

զոտվողը խաղի արդյունքում կամ կպահի կամ կկորցնի ամբողջ գումարը:  

Պայման 2-ում հետազոտվողը կրկին ստանում է 50 փաունդ և 

պետք է որոշի՝ կորցնել 50-ից 30-ը կամ մասնակցել խաղին:  

Այսպես, 2 տարբերակների պայմանները դարձյալ նույնն են․ 

պայման 1-ը ստացել է ձեռբերման ձևակերպում, պայման 2-ը՝ կորստի 

ձևակերպում: Տեսնենք՝ ինչպես է տարբերակների ձևակերպումը մոդու-

լավորում պրոցեսները ուղեղում: Հետազոտությունը ցույց է տվել, որ եթե 

հետազոտվողի «հաստատ» տարբերակը ձևակերպվել է որպես կորուստ, նա 
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մեծամասամբ որոշել է մասնակցել խաղին՝ ի համեմատություն առաջին 

պայմանի, երբ այն ձևակերպվել է որպես ձեռքբերում:  

 

Եթե այս հետազոտության ընթացքում ուսումնասիրենք ուղեղում 

տեղի ունեցող պրոցեսները, կտեսնենք, որ ձևակերպման էֆեկտը 

զուգորդվում է նշաձև կորիզի ակտիվացմամբ։ Նկարի աջ մասում երևում է, 

որ այն հատկապես ակտիվ է կորստի ձևակերպման ժամանակ, երբ 

մասնակիցը որոշում է մասնակցել խաղին: Եվ այն ապաակտիվացել է, երբ 

մասնակիցը որոշել է ընտրել «հաստատ» տարբերակը: Բայց այս 

օրինաչափությունը հակառակն է դրսևորվում խաղի ժամանակ: Նշաձև 

կորիզն ավելի ակտիվ է, երբ մասնակիցն ընտրում է «հաստատ» 

տարբերակը, և ապաակտիվանում է, երբ նա որոշում է խաղալ: Այսպիսով, 

այս շրջանի ակտիվությունը, որի գործառույթը գնի (թե ինչով է հատուցվում) 

կանխատեսումն է, մոդուլավորվում է ձևակերպման էֆեկտով՝ այսպիսով ևս 

մեկ անգամ հաստատելով «Հեռանկարների տեսություն»-ը։ 

Ամփոփելով կարող ենք ասել (Տեսե՛ք նաև ստորև ներկայացված 

նկարում), որ կղզյակը (Insular cortex) ընդգրկված է հուզական ռիսկի 

վերամշակման պրոցեսում, գոտկային գալարի վերին կողմնային (DACC-

dorso lateral anterior cingulate cortex) հատվածը՝ ճանաչողական ռիսկի 

վերամշակման պրոցեսում, զոլավոր մարմինը մեծ ներդրում ունի ռիսկի 

դիմելու գործում, իսկ նշաձև կորիզը մոդուլավորում է ռիսկի դիմելու 

վարքագիծը ձևակերպման էֆեկտի ազդեցության տակ: Եվ այս ամբողջ 

տեղեկատվությունը ներգործում է ճակատային կեղևի վերին կողմնային 
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հատվածի վրա (DLPFC - dorsolateral prefrontal cortex), ինչն իր հերթին 

վերջնականացնում է որոշումը:  

 

  

 

Խաղերի տեսությունը՝ որպես գործիք՝ խմբում որոշումների 

կայացման ուսումնասիրությունների համար 

Խոսենք սոցիալական տարբեր կոնտեքստներում որոշումների 

ընդունման մասին` կիրառելով նեյրոէկոնոմիկայում ընդունված 

մոտեցումները՝ խմբի ներսում որոշումների ընդունման նեյրոկենսա-

բանական մեխանիզմները հասկանալու համար:  

Նախ նշենք մեր համագործակցային և մրցակցային վարքում դրանց 

էվոլյուցիոն զարգացման մասին: Երևում է, որ մենք բավականաչափ 

ադապտացված ենք համագործակցելու պրոցեսին, և ըստ տեսության՝ 

համագործակցությունը խմբի ներսում նպաստավոր է, երբ մենք մրցում ենք 

այլ խմբերի հետ:  

Շատ ուսումնասիրություններ ցույց են տվել, որ նոր կեղևի 

(Նեոկորտեքս) հարաբերական ծավալը փոխկապակցված է սոցիալական 

խմբի չափի, սոցիալական հմտությունների, ինչպես նաև ստի դրսևորման և 
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սոցիալական խաղերի հաճախականության հետ: Այսպես, երևում է, որ մեր 

ուղեղի բարդությունը փոխկապակցված է մեր սոցիալական վարքի 

բարդությանը, այն հարմարվում է սոցիալական բարդ միջավայրին նույն 

կերպով, ինչպես ֆիզիկական միջավայրին:  

Դիտարկենք ուղեղի կողմից նորմալ դեմքի ավտոմատ 

վերակառուցման մի օրինակ․ 

  

Եթե շրջենք նկարը, կտեսնենք, որ ձախ կողմում հենց աջ կողմի 

աղավաղված նկարն է: Այսպես, մենք զգայուն ենք սոցիալական 

տեղեկատվության նկատմամբ, օրինակ՝ տարբեր մշակույթի ներկայա-

ցուցիչներ կարողանում են հեշտորեն ճանաչել միմյանց դեմքի հուզական 

արտահայտությունները: Մենք զգայուն ենք նաև սոցիալական ավելի բարդ 

խթանների նկատմամբ:  

Էթոլոգները առաջ են բերում այն գաղափարը, որ մենք ավտոմատ 

կերպով արձագանքում ենք այն ընկալմանը, որ մարդու մեծ չափերը 

սոցիալական կարգավիճակի դրսևորում են։ Չափերի մեծության ընկա-

լումները հաշվի են առել մեքենա արտադրողները ևս․ մեծ  մեքենան ուղեղի 

կողմից ընկալվում է որպես մարդու սոցիալական բարձր կարգավիճակի 

ցուցանիշ։ 

Փորձենք հասկանալ, թե ինչպես ենք որոշումներ կայացնում 

սոցիալական կոնտեքստում: Որոշում ընդունելու այս մետրիկան արդեն 

պետք է ծանոթ լինի․  
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Նկարից պարզ է, որ եթե անձրևում է, ապա պետք է անձրևանոց 

վերցնել։ Այստեղ պատկերված մետրիկաները պարունակում են տարբեր 

որոշումներ, իրավիճակներ և ակնկալվող արդյունքներ: Այսպես, եկեք 

փոխենք բնական երևույթը, և անձրևի փոխարեն լինի, օրինակ, մի երեխա, 

որը դույլով կարող է մեզ ջրել: Մենք կարող ենք ունենալ որոշման նույն 

մետրիկաները և գնահատել՝ արդյոք պետք է անձրևանոց վերցնել։ Սակայն 

այս դեպքում պետք է դիտարկենք երկրորդ խաղացողի որոշումը ևս ու մեր 

մետրիկաներին ավելացնենք նաև նրա կողմից ակնկալվող արդյունքների 

օգտակարությունը․ 

 

Այստեղ իրականում ունենք խաղի օրինակ, որտեղ կան երկու 

խաղացողներ։ Նրանց վարքագիծը վերլուծելու համար կարող ենք կիրառել 

մաքսիմալացման կանոնը, ըստ որի՝ յուրաքանչյուր խաղացող կընտրի 

ամենամեծ օգտակարությամբ այլընտրանքը։  

Այսպիսով, մարդկանց որոշումները սոցիալական տարբեր 

կոնտեքստներում մոդելավորելու համար մենք կիրառում ենք 

ռազմավարական խաղ, որում պետք է լինեն մի շարք խաղացողներ,  

յուրաքանչյուրը պետք է կատարի գործողությունների շարք և ունենա իր 

պարզ նախընտրությունները տարբեր արդյունքների համար:  

 

«Բանտարկյալի երկընտրանք»-ը` որպես համագոր-

ծակցության մոդել 

Այս մոդելը կամ «խաղը» այն մասին է, որ մեծ հանցագործության 

գործով կա երկու կասկածյալ, որոնց պահում են տարբեր բանտա-

խցիկներում: Կան բավականաչափ ապացույցներ նրանցից յուրաքանչուրին 

փոքր հանցագործության մեջ մեղավոր ճանաչելու համար, սակայն մեծ 
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հանցագործության մեջ մեղադրելու համար անհրաժեշտ է, որ նրանցից մեկը 

մատնի մյուսին: Եթե երկուսն էլ լռեն, նրանք կմեղադրվեն թեթև 

հանցագործության մեջ և բանտում կանցկացնեն 3 ամիս, իսկ եթե նրանցից 

մեկը մատնի մյուսին, մատնիչը ազատ կարձակվի, իսկ մատնվողը 

կդատապարտվի 20 տարվա ազատազրկման։ Եթե երկուսն էլ մատնեն 

միմյանց, յուրաքանչյուրը կստանա 5 տարվա ազատազրկում: Այստեղ երկու 

կասկածյալներն էլ երկընտրանքի առաջ են կանգնում՝ համագործակցել, թե 

ոչ:   

Ինչպես արդեն նշեցինք, սրանք ստանդարտ խաղի կանոններն են, 

կան մի շարք գործողություններ և նախընտրություններ՝ հիմնված 

ամենալավ արդյունքի կանխատեսման վրա: Սա շատ լավ մոդել է՝ 

հասկանալու համար, թե ինչպես են մարդիկ ներխմբային որոշումներ 

ընդունում, քանի որ այն սոցիալական շատ լավ իրավիճակ է:  

Այսպիսով, «Բանտարկյալի երկընտրանքը» առաջ է բերում մեկ 

ռացիոնալ որոշում․ երկու «խաղացողներն» էլ պետք է մատնեն: Այս օրինակը 

հայտնվում է էկոնոմիկայի շատ ասպեկտներում և իրական կյանքում։  

Այսպես, խաղի տեսությունը ենթադրում է, որ «Բանտարկյալի 

երկընտրանք»-ի նմանօրինակ իրավիճակում չպետք է համագործակցել: Սա 

մի իրավիճակ է, որում անհատ որոշում կայացնողը միշտ ընտրում է 

այնպիսի նախաձեռնություն, որը  խմբի ներսում անդամների համար ստեղ-

ծում է ամենաքիչ օպտիմալությամբ  արդյունքը։ 

Սակայն մենք արդեն խոսել ենք համագործակցության դրական 

կողմերի մասին, ուստի ինչպես կարող ենք տեղ գտնել համագործակցության 

համար՝ կիրառելով «Խաղի տեսություն»-ը: Ուսումնասիրենք նոր պարա-

մետր օմեգան` հավանականությունը, որ խաղացողները նորից կհանդիպեն: 

Եթե օմեգան ցածր է, շանսը փոքր է, որ նրանք կհանդիպեն, և, այսպես 

ասած, համագործակցելու իմաստ չկա:  

Այսպիսով, «Խաղի տեսություն»-ը առաջ է բերում այն, որ եթե խաղը 

տեղի է ունենում մեկ անգամ, ուրեմն յուրաքանչյուր խաղացող չհա-

մագործակցելու դեպքում  իր օգտին բարձր արդյունք է ձեռք բերում։ Բայց 
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եթե խաղը կրկնվելու է, օրինակ՝ «Բանտարկյալի երկընտրանք»-ի խաղը, 

բանտարկյալները կարող են ամրապնդել համագործակցությունը՝ ընտրելով 

կոնկրետ ռազմավարություն:  

Փորձագիտության միջոցով համեմատվել են տարբեր ռազմա-

վարություններ, որոնք կիրառվել են այս խաղի համար: «Ակն ընդ ական» 

ռազմավարությունը գերազանցել է մնացած տարբերակներին: Այս պարզ 

ռազմավարությունն այն մասին է, որ եթե առաջին փորձում առաջին 

խաղացողը համագործակցում է, և երկրորդ խաղացողը կրկնում է նույն 

վարքը, ապա առաջին խաղացողը երկրորդ փորձում կրկին համագոր-

ծակցում է, նույնը գործում է նաև հակառակ պարագայում՝ եթե մատնում է 

կամ խարդախություն է անում:  

Եթե համագործակցողների խումբը կիրառում է «Ակն ընդ ական» 

ռազմավարությունը, ապա այս խումբը ամուր է և հաստատուն չհամա-

գործակցողների կողմից կիրառվող քայլերի դեմ: Այսպես, եթե օմեգան մեծ է, 

ապա համագործակցության և խարդախության փոխադարձությունը կարող 

է  ստաբիլիզացնել համագործակցային վարքը:  

 

Սոցիալական համագործակցության նեյրոնալ հիմքը 

Անդրադառնանք նեյրոէկոնոմիկական ուսումնասիրության արդ-

յունքներին, որոնք հետազոտել են ուղեղի ակտիվությունը «Բանտարկյալի 

երկընտրանք»-ի ժամանակ:  

Այսպես, ի՞նչ ակտիվություն է տեղի ունենում, երբ «խաղացողը» 

համագործակցության միտում է տեսնում՝ ի հակադրություն համագոր-

ծակցության անփոխադարձություն տեսնելուն: 
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Նկարում պատկերված է ուղեղի ակտիվությունը, երբ «խաղացողը» 

համագործակցելու միտում է ունեցել: Ակտիվություն է գրանցվել հարճա-

կատային կեղևում (OFC orbit fronatl cortex) և զոլավոր մարմնի առաջնային 

հատվածում (Anteroventral striatum)` ուղեղի գլխավոր շրջաններում, որոնք 

կարևոր դեր ունեն  գնահատման պրոցեսում: 

Երբ համագործակցությունը փոխադարձ է երկրորդ «խաղացողի» 

կողմից,  ակտիվանում են այս երկու շրջանները, ինչը կարող է նշանակել, որ 

առաջին խաղացողը «պարգևատրվում» է, երբ պատասխան գործողություն 

է ստանում: Որքան ուժեղ է պոչավոր կորիզի ակտիվությունը (NA), այնքան 

մեծ է հավանականությունը, որ «Բանտարկյալի երկընտրանք»-ի հաջորդ 

փորձում հետազոտվողը դարձյալ կհամագործակցի, այլ կերպ ասած՝ 

պոչավոր կորիզի մեծ ակտիվությունը փոխադարձ համագործակցության 

նկատմամբ ամրապնդվում է համագործակցության հաջորդ փորձերում:  
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Նկարում պատկերված է ակտիվությունը կղզյակի կեղևում (Insular 

cortex) անփոխադարձ ակտիվության ժամանակ, երբ համագործակցողը 

պատասխան գործողություն չի ստանում: Հիշենք, որ կղզյակը ակտիվանում 

է հույզերի և հատկապես՝ բացասական հույզերի ժամանակ: Եթե նայենք 

հարճակատային կեղևի և կղզյակի ակտիվությունների ֆունկցիոնալ 

փոխազդեցությանը, կտեսնենք, որ հաջորդ փորձում կարող ենք ակնկալել 

համագործակցության բացակայություն, մատնում կամ խարդախություն: 

Կղզյակը կարող է մոդուլավորել հարճակատային կեղևի ակտիվությունը, որը 

և կանխատեսում է համագործակցության բացակայությունը (անպատ-

րաստակամությունը):  

Օգտագործելով ռազմավարական խաղերը՝ կարող ենք հասկանալ 

որոշումների ընդունումը սոցիալական տարբեր կոնտեքստներում: Բացի 

«Բանտարկյալի երկընտրանք»-ից կա նաև «Վստահության խաղը»․ այստեղ 

երկու «խաղացողները» մտնում են անանուն շփման մեջ, մեկը ներդրողի դեր 
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է խաղում, մյուսը՝ վստահված անձի, երկուսն էլ ստանում են սկզբնական 12 

դրամական միավոր:  

 

Ներդրողը կարող է փոխանցել 0-ից մինչև 12 դրամական միավոր, 

ինչը փորձագետը պետք է եռապատկի: Երբ ներդրողը որոշում է ընդունում 

և կատարում է փոխանցում, «վստահված անձը» տեղեկացվում է այդ 

մասին, և նրան տալիս են հնարավորության տարբերակներ` 0-ից մինչև իր 

ունեցած գումարի միջև ինչ-որ չափով փող հետ ուղարկել ներդրողին: 

Օրինակ, եթե ներդրողը փոխանցել է 12 դրամական միավոր, «վստահված 

անձը» կունենա 48 միավոր՝ սկզբնական 12 միավորը և եռապատկված 

ներդրումը: Եթե ներդրողը ներդրում չանի, «վստահված անձը» կունենա 

միայն սկզբնական 12  միավորը:  

Այստեղ ներդրողը երկընտրանքի առաջ է կանգնած․ արդյոք արժե 

ներդնել ամբողջ գումարը, քանի որ ներդնելու դեպքում իր վստահությունը 

գուցե չարդարացվի․ «վստահված անձը» խաղի վերջում պետք է որոշի՝ 

վերադարձնի որոշ գումար, թե ոչ:  

Հետաքրքրական է, որ մենք կարող ենք մոդուլավորել վստա-

հությունը այս խաղում՝ վերահսկելով օքսիտոցինի մակարդակը: 

Օքսիտոցինը կարևոր հորմոն է սոցիալական կապի (օրինակ՝ երեխայի 

կապվածությունը մորը) համար: Օքսիտոցինի մակարդակի բարձրացմամբ՝ 

էկոնոմիկական ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ հնարավոր է մեծացնել 

բանկային փոխանցումների թիվը, այսինքն՝ այն մեծացնում է վստա-

հությունը ուրիշների նկատմամբ` մոդուլավորելով «սոցիալական ռիսկերը»։  
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Իրականում օքսիտոցինը մոդուլավորում է նշաձև կորիզի 

ակտիվությունը։ Այս հետազոտվողները իրենց վարքում փոփոխություն չեն 

ցուցաբերում, երբ իրենց վստահությունը չի արդարացվում, և շարունակում 

են ներդնել, քանի որ նշաձև կորիզի ակտիվությունը նվազում է, այսինքն՝ չեն 

սովորում բացասական փորձից: Նորմալ մարդիկ` առանց օքսիտոցինի 

մակարդակի կանոնավորման, սահմանում են իրենց ներդրման չափը՝ 

կախված արդյունքներից: Այսպիսով պարզեցինք, թե սոցիալական 

կոնտեքստում մեր որոշումների ընդունումը ուղեղի որ շրջանների 

ակտիվության շնորհիվ է իրականանում:  

 

Հայելանման նեյրոններ: Նպատակների ընկալումը սի-

մուլյացիաների միջոցով 

Հայելանման նեյրոնների մեխանիզմը կօգնի մեզ հասկանալ 

ուրիշների զգացողությունները և միտումները դրանց ներքին 

սիմուլյացիաների շնորհիվ, այսինքն՝ տեսնելով դիմացինի կոնկրետ 

գործողությունները, հույզերը, որոնց ժամանակ կոնկրետ նեյրոններ են 

ակտիվանում, նույն նեյրոնները համեմատաբար ավելի քիչ չափով 

ավելանում են դիտորդի ուղեղում: 

Ինչպես նկարագրել է Գ․ Ռիզոլատին, «հայելային նեյրոնները» 

փոխակերպում են զգայական տեղեկատվությունը, որը նկարագրում է 

ուրիշի գործողությունները, որոնք նման են դիտողի ներքին ակտիվությանը, 

երբ նա պատկերացնում է, թե ինքն է անում այդ գործողությունը: 

Նկարում տեսնում ենք կապիկի կոնկրետ նեյրոնների 

ակտիվությունը գործողություն կատարելու ժամանակ․ 
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Կապիկի «հայելանման նեյրոնները» և ճակատային ու առաջնային 
գագաթային կեղևների անատոմիան 

 
F5 նեյրոնը ակտիվանում է, երբ կապիկը բռնում է ուտելիքը, ինչպես 

նաև երբ փորձագետն է բռնում ուտելիքը: Այսպես, մենք կարող ենք 

ենթադրել, որ գուցե կապիկը հասկանում է դիմացինի գործողությունը նման 

գործողության ներքին սիմուլյացիաի միջոցով:  

Հնարավո՞ր է արդյոք հասկանալ ուրիշների նպատակները, 

միտումներն ու հույզերը այս «հայելանման նեյրոնների» մեխանիզմի 

միջոցով: Այս գաղափարի մասին դեռ Ադամ Սմիթն է ասել. «Մեր վիշտը 

սկիզբ է առնում ուրիշների վշտից»։ 
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Նկարում տեսնում ենք ուսումնասիրության արդյունքը, որը 

ցուցադրված է սպիտակ ուրվագծով, սև կետերով և սլաքներով: Սպիտակ 

ուրվագծով նշված շրջանը ակտիվությունն է զզվանք զգալու ժամանակ: Իսկ 

սև կետերով նշվածները ցույց են տալիս տվյալ շրջանի ակտիվությունը, երբ 

մարդը տեսնում է դիմացինի դեմքի արտահայտությունը զզվանք զգալիս: Դե 

իսկ սլաքներով նշվածները ցույց են տալիս դիտորդի և դիմացինի զզվանք 

ապրելու ժամանակ շրջանների ակտիվությունների համընկնումը։ Այսինքն՝ 

կղզյակը ակտիվանում է, երբ մենք զզվանք ենք ապրում և տեսնում ենք 

ուրիշին զզվանք ապրելիս:  

Հիշենք, որ կղզյակի դերը որոշման ընդունման գործում մեծ է, քանի 

որ այն ակտիվանում է ռիսկից խուսափման վարքագիծ դրսևորելիս, ցավ և 

զզվանք ապրելիս։ 

Ուսումնասիրությունը ցույց է տվել, որ կղզյակը ակտիվանում է նաև 

ցավի մեջ գտնվող մարդուն ապրումակցելիս, այսինքն՝ սա կարող է 

նշանակել, որ մարդուն կարեկցելու երևույթը հիմնված է «հայելանման 

նեյրոնների» մեխանիզմի վրա: Սա հետազոտելու համար լաբորատորիա են 

հրավիրել կանանց և իրենց զուգընկերներին: Կանայք նայել են իրենց 

սիրելիներին ցավ ապրելու ժամանակ և ինքներն են ցավ ապրել: Նկարում 

կարող ենք տեսնել ուղեղի շրջանների ակտիվությունը ցավ ապրելու և 

զուգընկերոջը ցավ ապրելիս տեսնելու ժամանակ: 
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Բացահայտվել է, որ նույն շրջանները` կղզյակը (Bilateral Anterior 

insula-առաջնային երկկողմանի կղզյակ) և գոտկային գալարը (Anterior 

Cingulate cortex), ակտիվանում են սեփական ցավը զգալու և ուրիշի ցավը 

տեսնելու ժամանակ: Ապրումակցման հետ կապված այս արձագանքը կարող 

ենք դիտարկել որպես ցավի մեջ գտնվող մարդու հեղինակության 

գործառույթ (որքան մեծ հեղինակություն ունի ցավ ապրող մարդը 

ապրումակցողի համար, այնքան մեծ է ակտիվացումը կղզյակում և 

գոտկային գալարում)։  

«Վստահության խաղի» ժամանակ այս նույն հետազոտությունը 

կատարելու համար հրավիրվել են մասնակիցներ, որոնք պետք է ստանձնեին 

ներդրողի և «վստահված անձի» դերերը: «Վստահված անձը» կարող է լինել 

արդար և վերադարձնել գումարը, ինչպես նաև կարող է լինել խաբեբա և 

չվերադարձնել այն: Հաջորդ փուլում մասնակիցները դիտում են 

խաբեբաներին և արդար մասնակիցներին ցավ ապրելիս: Ցավ ապրող 

մարդկանց դիտելիս հատկապես կանանց մոտ ակտիվանում է կղզյակը, 

այսինքն՝ նույն շրջանը, երբ մարդը ինքն է ցավ ապրում: Տղամարդկանց մոտ 

գրեթե բացակայել են այս «պատասխանները», երբ դիտել են անարդար 

մասնակցին ցավ ապրելիս, ավելին` ակտիվություն է նկատվել պոչավոր 

կորիզում (NA), ինչը պարգևի համակարգում է և ակտիվանում է հաճույքի 

ժամանակ: Այս տենդենցը չի նկատվել կանանց մոտ:  

Հաջորդ փուլում մասնակիցներին խնդրել են վրեժ լուծելու 

ցանկություն արտահայտել, և ինչպես տղամարդիկ, այնպես էլ կանայք 

արտահայտել են վրեժ լուծելու որոշակի ցանկություն անարդար մասնակցի 

հանդեպ: Կարելի գտնել փոխկապակցվածություն պոչավոր կորիզի 

ակտիվության և վրեժ լուծելու ցանկության միջև: Որքան ուժեղ է պոչավոր 

կորիզի ակտիվությունը, ավելի նկատելի է ներքին հաճույքը, երբ դիտում են 

անարդար մասնակցին ցավ ապրելիս, այնքան ուժեղ է վրեժ լուծելու 

ցանկությունը: Այստեղ մենք գուցե տեսնում ենք անարդար մարդկանց 

պատժելու մեր հակվածության հիմքում ընկած նեյրոնալ մեխանիզմները: 
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  Չհամագործակցող մարդկանց պատժելը կրիտիկական է, քանի որ 

մի հոգին կարող է խախտել ողջ համագործակցությունը համագործակցող 

մարդկանց խմբում: Օրինակ, եթե մի քանի ներդրող ներդրում են կատարում 

ընդհանուր ռեսուրսում, համագործակցող բոլոր անձինք վերադարձ են 

ակնկալում այդ ընդհանուր ռեսուրսից: Բայց եթե լինի մեկ չհամագործակցող 

անձ, մնացած բոլոր ներդրողները ներդրված ամբողջական գումարից ավելի 

քիչ վերադարձ կնկատեն և հաջորդ անգամ ներդրում կատարելիս 

կնվազեցնեն իրենց ակնկալիքները, հետևաբար կնվազեցնեն ներդրումները, 

և ժամանակի ընթացքում ամբողջ համագործակցությունը այս խմբում 

կխախտվի:  

Շատ մոդելներ ցույց են տվել, որ երբ ներգրավված խաղացողները 

շատ են, ռազմավարական խաղերում խախտվում է համագործակցությունը. 

այն բարդ է իրականացնել մեծ խմբերում: «Բանտարկյալների 

երկընտրանք»-ի խաղում պարզ արտահայտված է, որ որքան քիչ են 

մասնակիցները, այնքան համագործակցությունը մեծ է: Մեծ խմբերում 

համագործակցությունը պահպանելու համար պետք է պատժել ոչ միայն 

չհամագործակցողներին, այլև՝ նրանց չպատժողներին: Այս տենդենցը մենք 

տեսնում ենք մեր ուղեղի ակտիվություններում, երբ նույնիսկ ֆիզիկական 

պատիժը խրախուսվում է:  

Այսպիսով, կարևոր է, որ փոխադարձ համագործակցությունը 

զուգորդվի պոչավոր կորիզի, զոլավոր մարմնի և հարճակատային կեղևի 

շրջանների ակտիվության հետ: Այս շրջանները ներգրավված են 

գնահատման պրոցեսում, և դրանց ակտիվությունն ամրապնդում է 

համագործակցությունը հաջորդ փորձերում:   
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