1. Особливості поведінки покупців (процес прийняття рішення покупцем, психологічні особливості людського сприйняття, правило «Золотого трикутника», візуальний мерчандайзинг:  закон «Рівня очей», закон «Мертвої зони», «Закон  угруповання», «Закон 2/ 3», «Закон 7 ± 2».)
2. Мерчандайзинговий підхід до планування магазину (сегментація  площі  торгівельного  залу, особливості  поведінки  покупців  в  торгівельному  залі, аналіз  «холодних»  і «гарячих» зон, підходи до розподілу площі торговельного залу: зональне розташування груп товарів, характеристики руху покупців по магазину).
3. Фактори, що впливають на здійснення покупки: звуки і музика, освітлення, запахи, цінники, чистота, обслуговуючий персонал,  POS-матеріали, «семплінг»
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