
1 
 

 



2 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                     Գոյատևում է ոչ թե ամենաուժեղ կամ ամենախելացի 
                                     տեսակը, այլ այն տեսակը, որն ավելի արագ է  
                                     հարմարվում փոփոխություններին: 
 
 
                                                                                                  -Լեոն. Կ. Մեգգինսոն 

 



                                           

1 
 

 

Բովանդակություն 
Ներածություն ................................................................................................................. 1 

Մոդուլի 1՝ Միանալ թվային տնտեսությանը .................................................................... 8 

Մաս I – Թվային տնտեսության ներածություն ........................................................ 9 

Մաս II – Ինքնագնահատում (էլեկտրոնային առևտրի կարողություններ) ......... 12 

Մաս III – Թվային բիզնեսի գործիքներ .................................................................... 17 

Մաս IV – Առցանց ներկայության ստեղծում ........................................................... 19 

Օգտակար հղումներ ............................................................................................. 20 

Մոդուլի 2` Ձեր առցանց բիզնեսի շուկայավարումը ...................................................... 22 

Մաս  I – Մարքեթինգի ներածություն ..................................................................... 24 

Մաս II –Թվային մարքեթինգ .................................................................................... 26 

Մաս III- Էլեկտրոնային առևտրի բիզնես մոդելներ ............................................... 28 

Մաս IV – Ստեղծեք Ձեր թվային մարքեթինգի պլանը ........................................... 30 

Մաս V – Ինչպե՞ս գտնել ձեր հաճախորդներին առցանց ...................................... 33 

Մաս VI – Մարքեթինգային ռազմավարություններ և առաջատար փորձ ........... 36 

Օգտակար հղումներ ............................................................................................. 40 

Մոդուլի 3՝ Ձեր առցանց բիզնեսի կառավարումը .......................................................... 42 

Մաս I – Ներածություն .............................................................................................. 44 

Մաս II – Առցանց բիզնեսի կառավարման պլան .................................................... 45 

Մաս III – Առցանց բիզնեսի կառավարման գործիքներ ......................................... 47 

Մաս IV – Մոնիթորինգ, տվյալներ և վերլուծություն ............................................. 49 

Օգտակար հղումներ ............................................................................................. 50 

Մոդուլի 4՝ Թվային անվտանգության առաջատար փորձի ներածություն...................... 53 

Մաս I – Ներածություն .............................................................................................. 55 

Մաս II – Կիբերհանցագործություն ......................................................................... 56 

Մաս III – Տվյալների անվտանգ օգտագործման և գաղտնիության գլոբալ 
ստանդարտներ ......................................................................................................... 59 

Մաս IV – Անվտանգության գործիքներ և առաջատար փորձ .............................. 61 

Օգտակար հղումներ ............................................................................................. 63 

 
 
 
 
 
 
 



                                           
 
 

2 
 

Ներածություն 
 
Հարգելի՛ դասընթացավար, 

Ուրախ ենք Ձեզ ներկայացնել «Օգտագործենք թվային տնտեսության ներուժը» 

դասընթացի ուղեցույցը, որի միջոցով Դուք հնարավորություն կունենաք աջակցել Ձեր 
անդամ և գործընկեր միկրո, փոքր և միջին ձեռնարկատիրություններին (այսուհետ՝ 

ՄՓՄՁ) թվային տնտեսություն մուտք գործելու և իրենց ողջ ներուժն օգտագործելու 

հարցում։ 

Ուղեցույցը կազմվել է Միջազգային մասնավոր ձեռնարկատիրության կենտրոնի (CIPE) 

«Ասոցիացիաների հզորացում և թվային տնտեսության հասանելիության 
բարելավում Հայաստանի տնտեսության վերականգնման համար» ծրագրի 

շրջանակներում BSC բիզնեսի աջակցման կենտրոնի կողմից: 

Ինչու՞ է ընտրված հենց այս ուղղությունը 

Չնայած Հայաստանում ՏՏ ոլորտի շարունակական աճին և գրանցած հաջողություններին, 

տնտեսության մյուս ոլորտների ընկերությունների շրջանում նկատվում է թվային 
մակարդակի ոչ համաչափ զարգացում: ՓՄՁ-ների միայն՝ 

• 58%-ն է օգտագործում էլեկտրոնային փոստ հաղորդակցության համար, 

• 59%-ն է ներկայացված սոցիալական մեդիայում, 

• 2%-ն է օգտագործում ամպային տեխնոլոգիաներ, 

• 3%-ն է օգտագործում CRM (հաճախորդների հարաբերությունների կառավարում) 

համակարգ։1  

Արված հետազոտությունները ցույց են տալիս, որ թվային զարգացման առավել ցածր 

մակարդակում են գտնվում միկրոձեռնարկությունները:2 Թվայնացումը հատկապես 
դժվար է ՄՓՄՁ-ների համար, քանի որ նրանք հաճախ տեղեկացված չեն թվայնացման 

առավելությունների մասին, և նրանց ինչպես ֆինանսական, այնպես էլ մարդկային 

կապիտալը առավել սահմանափակ են՝ համեմատած ավելի մեծ ընկերությունների հետ: 

 
1 «Հայաստան․ ՏՀՏ-ի օգտագործումը տնային տնտեսություններում և անհատների կողմից» Հարցում, 
Համաշխարհային բանկ, 2020թ․ 
2 Փոքր և միջին ձեռնարկատիրության պետական աջակցության մասին ՀՀ օրենք, ՀՕ-121, ընդունված է 
2000թ․ դեկտեմբերի 5-ին․ Հղում՝ https://www.arlis.am/DocumentView.aspx?DocID=64617 

https://www.arlis.am/DocumentView.aspx?DocID=64617
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Չնայած այդ ամենին՝ թվայնացումը էական նշանակություն ունի ՄՓՄՁ-ների զարգացման 

համար, ինչն ակնառու դարձավ COVID-19-ի համավարակի պայմաններում։  

Միջազգային մասնավոր ձեռնարկատիրության կողմից իրականացվող 

«Ասոցիացիաների հզորացում և թվային տնտեսության հասանելիության 
բարելավում Հայաստանի տնտեսության վերականգնման համար» ծրագիրը 

Հայաստանում միկրո, փոքր և միջին ընկերությունների թվայնացման մակարդակը 

բարելավելու նպատակ է հետապնդում: Ծրագրի շրջանակներում իրականացվում են 
գործողություններ ուղղված միկրո փոքր և միջին ձեռնարկությունների շրջանում թվային 

գրագիտության մակարդակիբարձրացմանը և նրանց կողմից թվային տնտեսության 

գործիքների առավել արդյունավետ օգտագործմանը, ինչը դրականորեն է ազդելու 

ընկերությունների վաճառքների և աշխատանքի ընդհանուր արդյունավետության վրա: 
Ծրագիրը հնարավորություն կտա ընկերություններին զինել այն հիմնական 

կարողություններով և հմտություններով, որոնք անհրաժեշտ են անվտանգ և 

արդյունավետ կերպով էլեկտրոնային առևտուր կազմակերպելու համար: 

Ծրագրի շրջանակում մշակվել է «Օգտագործենք թվային տնտեսության ներուժը» 
առցանց դասընթացը միկրո, փոքր և միջին ձեռնարկությունների համար: Դասընթացը 

օգնելու է ընկերություններին ամբողջապես ինտեգրվել թվային տնտեսությունում և դրա 

տված հնարավորություններից օգտվելով՝ բարձրացնել բիզնեսի արդյունավետությունը, 
ինչպես նաև ստեղծել թվային ավելի բարձր գրագիտություն ունեցող հասարակություն, 

քանզի բիզնեսի թվայնացումից հետո թվային հեղափոխության մասնակիցը կդառնան 

նաև նրանց հաճախորդները: 

Ի՞նչ կտա Ձեզ ուղեցույցը 

• Դասընթացի բովանդակային հատվածի փոփոխման վերաբերյալ 

տեղեկատվություն, որը պայմանավորված է հայաստանյան շուկայի 

առանձնահատկություններով և հայկական ընկերությունների կարիքներով, 

• Ճիշտ ընտրված մեթոդաբանություն յուրաքանչյուր դասի և մոդուլի համար, 

• Գործիքների համախումբ, որը կարող եք կիրառել դասընթացների ընթացքում, 

• Օգտակար հղումներ և լրացուցիչ գրականություն: 

Ու՞մ համար է նախատեսված դասընթացը 
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Դասընթացը նախատեսված է հայաստանյան միկրո, փոքր և միջին ընկերությունների 

համար: Թիրախում են գտնվում այն ՄՓՄՁ-ները, որոնք ունեն թվային գործիքների 

ներդրման միջոցով գործունեության ընդլայնման հնարավորություն, սակայն գիտելիքի 

պակասի կամ տեղեկացվածության ցածր մակարդակի պատճառով չեն կարողանում ողջ 
հնարավորությամբ օգտագործել թվային գործիքները և ինտեգրվել թվային 

տնտեսությունում: 

Դասընթացի կառուցվածքը 

Դասընթացը բաղկացած է 4 մոդուլներից: 

Մոդուլ 1. Միանալ թվային տնտեսությանը 

Առաջին մոդուլում ներկայացված են առցանց տիրույթում առկա տարբեր բիզնես 

հնարավորությունները: Մոդուլում իրականացվում է ծանոթություն էլեկտրոնային 
առևտրի հնարավորություններին, օնլայն տիրույթում բիզնեսի ներկայացման 

տարբերակներին և այլն:  

Մոդուլ 2. Առցանց բիզնեսի շուկայավարում 
Այս մոդուլում ներկայացված են թվային մարքեթինգի հիմնական գործիքները, ինչպես նաև 

թվային ռազմավարության մշակումը՝ առցանց վաճառքներն ու գործարքները մեծացնելու 

համար:  

Մոդուլ 3. Ձեր առցանց բիզնեսի կառավարումը 
Այս մոդուլում մասնակիցներին առաջարկվում է գիտելիք առցանց բիզնեսի կառավարման 

պլան մշակելու, առցանց բիզնեսի կառավարման տարբեր գործիքներ կիրառելու 

վերաբերյալ, ինչպես նաև մասնակիցները սովորում են օգտագործել հիմնական տվյալներն 
ու վերլուծությունները՝ ռացիոնալ բիզնես որոշումներ կայացնելու համար:  

Մոդուլ 4. Թվային անվտանգության առաջատար փորձ 

Այս մոդուլի ընթացքում մասնակիցներին ներկայացվում են կիբերանվտանգության 

հիմնական հասկացությունները, առցանց անվտանգության գործիքները, առցանց բիզնես 
հարթակների անվտանգ օգտագործման ու առցանց բիզնես գործարքների անվտանգ 

իրականացման առաջատար փորձը:  

Դասընթացը ներառում է նաև տնային և գործնական աշխատանքներ, օգտակար 

հղումներ, անհրաժեշտ փաստաթղթերի ձևանմուշներ և օգտակար տերմինների 
բառարան: 
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Ինչու՞ եք հենց Դուք կարդում այս ուղեցույցը 

Քանզի ծրագրի նպատակը ինչպես հնարավորինս շատ թվով ընկերություններին 

աջակցելն է, այնպես էլ ասոցիացիաների հզորացմանը նպաստելը, այն նախատեսված է 

գործարարության աջակցման այն կառույցների կամ գործարար միավորումների, 
ասոցիացիաների ներկայացուցիչների համար, որոնք աշխատում են միկրո, փոքր և միջին 

ընկերությունների հետ և հենց Ձեր միջոցով և աջակցությամբ հնարավոր կլինի գրանցել 

ավելի մեծ արդյունքներ։ 

Ի՞նչ կտա Ձեզ ուղեցույցը 

Դուք կկարողանաք իրականացնել առավել թիրախային դասընթացներ և ծրագրեր՝ հաշվի 

առնելով, որ առաջարկվող մոտեցումները մշակվել են ՄՓՄՁ-ների կարիքների 

գնահատման հիման վրա: Դասընթացները կնպաստեն բիզնես խորքային կարիքների 
բավարարմանն ու խնդիրների լուծմանը, ինչն էապես կբարելավի ՄՓՄՁ-ների թվային 

գրագիտության մակարդակը: Այն հնարավորություն կտա ճիշտ պլանավորելով 

ընկերության թվայնացումը և արդյունավետորեն կիրառելով թվային գործիքները՝ 
անվտանգ կազմակերպել օնլայն առևտուրը և բացահայտել ընկերության ողջ ներուժը: 

Դասընթացի հղումը 

«Օգտագործենք թվային տնտեսության ներուժը․ ՄՓՄՁ ուղեցույց թվային փոխակերպման 

համար» առցանց դասընթացը հասանելի է հետևյալ հղումով՝  

https://www.layertechlab.com/hy/course/hy-am_harnessing-the-power-of-the-digital-

economy/։ 

Դասընթացների արդյունավետ իրականացումը կնպաստի թվային տնտեսության 

զարգացմանն ու թվային գրագիտության մակարդակի բարձրացմանը ՀՀ-ում: 

https://www.layertechlab.com/hy/course/hy-am_harnessing-the-power-of-the-digital-economy/%D6%89
https://www.layertechlab.com/hy/course/hy-am_harnessing-the-power-of-the-digital-economy/
https://www.layertechlab.com/hy/course/hy-am_harnessing-the-power-of-the-digital-economy/
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Մոդուլի 1-ի անվանում՝ Միանալ թվային տնտեսությանը 

Ժամաքանակ՝ 2.5-3 ժամ 

Ինչի՞ մասին է Մոդուլ 1-ը․ 

Մոդուլ 1-ում Դուք կգտնեք առցանց հարթակներում բիզնեսի ներկայացման մեթոդները և 

էլեկտրոնային առևտրի գործիքները: 

Մոդուլի նպատակներն են. 

• Բիզնեսներին ծանոթացնել էլեկտրոնային առևտրի հետ կապված հիմնական 

տերմիններին և հասկացություններին, 

• Ծանոթացնել թվային հարթակների ընձեռած հնարավորություններին, 
• Բացահայտել բիզնեսի առցանց ներկայացման մեթոդներն ու գործիքները, 

• Մասնակիցներին տրամադրել գիտելիք բիզնեսի գնահատում իրականացնելու և 

անհատական թվայնացման պլան մշակելու համար, 
• Մասնակիցներին տրամադրել գիտելիք սեփական առցանց խանութը հիմնելու 

համար: 

Ի՞նչ հատվածներից է բաղկացած. 
• Մաս I – Թվային տնտեսության ներածություն 
• Մաս II – Ինքնագնահատում (էլեկտրոնային առևտրի կարողություններ) 

• Մաս III – Թվային բիզնեսի գործիքներ 

• Մաս IV – Առցանց ներկայության ստեղծում 

Մոդուլ 1-ում ներառված օժանդակ նյութեր. 

Բացի տեսական հատվածից դասընթացում կգտնեք նաև՝ 
• Տնային և գործնական աշխատանքներ, 

• Օգտակար հղումներ, 
• Անհրաժեշտ փաստաթղթերի ձևանմուշներ, 

• Օգտակար տերմինների բառարան։ 

Այս բաժինը հաջողությամբ անցնելու արդյունքում մասնակիցները կկարողանան 

իրենց բիզնեսը ներկայացնել առցանց տիրույթում, ինչպես նաև իրազեկ կլինեն առցանց 
առևտրի հնարավորություններից և կկարողանան օգտվել մոդուլում ներառված թվային 

գործիքներից: 
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Մաս I – Թվային տնտեսության ներածություն 

Այս հատվածում մասնակցին է ներկայացվում թվային տնտեսություն և ՄՓՄՁ 

հասկացությունները, խոսվում է ՄՓՄՁ-ների դերի ու նշանակության մասին։ Դասընթացի 

մասնակիցները կստանան գիտելիք էլեկտրոնային առևտրի, տեղեկատվական և 
հաղորդակցական տեխնոլոգիաների մասին։ 

Կարևոր է ՄՓՄՁ-ներին ներկայացնել թվայնացման անհրաժեշտությունը և 

կարևորությունը հենց իրենց ընկերությունների համար։ 

Կարող եք որպես օրինակ ներկայացնել տաքսի ծառայություններ մատուցող 

ընկերությունների դուրսմղումը մրցակցությունից այն բանից հետո, երբ ի հայտ եկան 

Yandex և GGtaxi ընկերությունները: Այստեղ կարևոր է ընդգծել այն հանգամանքը, որ 

նախկին տաքսի ծառայություններ մատուցող ընկերությունները դուրս մնացին շուկայից 
այն պատճառով, որ ժամանակին չկարողացան օգտվել թվային գործիքների տված 

հնարավորություններից, ինչը աստիճանաբար սպառնում է նաև այլ ոլորտներին: 

Ավանդական ձևերով ղեկավարվող ընկերությունները իրենց տեղը զիջում են առավել 
նորարար լուծումներ օգտագործող և թվային տնտեսության մի մասը դարձած 

ընկերություններին: 

Դասընթացը գլխավորապես պետք է հարմարեցված լինի հայաստանյան 

ընկերություններին:  

Այդ նպատակով մասնակիցներին նյութը ներկայացնելիս ՄՓՄՁ-ները՝  սահմանե՛ք՝  ՀՀ 

օրենսդրության կարգավորումներին համապատասխան: 
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Ըստ ՀՀ օրենսդրության՝ ՄՓՄՁ սուբյեկտները վարչական նպատակներով 

դասակարգվում են՝ ըստ ստորև ներկայացված չափանիշների3. 

 
 

ՓՄՁ դասակարգում 

Վարձու 
աշխատողների 
միջին տարեկան 

թվաքանակ, մարդ 

Նախորդ տարեվերջի 
դրությամբ ակտիվների 
հաշվեկշռային արժեք 

Նախորդ տարվա 
գործունեությունից 
ստացված հասույթը 

Գերփոքր Մինչև 9 < 100 մլն Չկա սահմանափակում 

այդ թվում՝ 
վարձու աշխատող 

չունեցողներ 

  
0 

 
Չկա սահմանափակում 

 
Չկա սահմանափակում 

Փոքր 10-49 <500 մլն 
 

Միջին 50-249 < 1000 մլն <1500 

Կարևոր է ընդգծել, որ ՄՓՄՁ-ների դերը ողջ աշխարհի և մասնավորապես ՀՀ-ի 

տնտեսության մեջ ահռելի է: Ըստ վիճակագրական կոմիտեի հրապարակման՝ ՀՀ-ում 
2020 թվականին տնտեսվարողների քանակը կազմել է 83.164, որոնցից մոտավորապես 

99%-ը կազմել են միկրո, փոքր և միջին տնտեսվարողները, 94%-ը՝ գերփոքր 

տնտեսվարողները: Իսկ տարեկան շրջանառության 64.9%-ն է բաժին հասել ՄՓՄՁ-ներին, 
ուստի դրանց զարգացումը էական ազդեցություն ունի երկրի տնտեսության համար: 

Այժմ, երբ թվային գործիքների կիրառումը անքննելի պայման է ընկերության զարգացման 

համար, առավել կարևոր է օգնել ՄՓՄՁ-ներին մուտք գործել թվային տնտեսություն, 

ինտեգրել թվային տնտեսության գործիքները, հատկապես՝ էլեկտրոնային առևտուրը: 
Էլեկտրոնային առևտրային գործարքը տեղեկատվական և հաղորդակցության 

տեխնոլոգիաների (ՏՀՏ) միջոցով ապրանքների կամ ծառայությունների վաճառքն է կամ 

ձեռքբերումը՝ օգտագործելով պատվերներ ստանալու կամ տալու նպատակով հատուկ 
մշակված մեթոդներ: 

Էլեկտրոնային առևտուրը կարող ենք դասակարգել ըստ հետևյալ տեսակների. 

• Էլեկտրոնային բանկային ծառայություններ՝ արժույթի փոխարկում 

• Ֆիզիկական իրերի գնում/վաճառք՝ առցանց արտադրանքի վաճառք 
• Թվային իրերի գնում/վաճառք՝ NFT գնում  

 
3 https://www.arlis.am/DocumentView.aspx?DocID=64617&fbclid=IwAR1m4BAwSREYRPl0wFs0l-
uqUD5y_TkV6l92yHikVlwUXzK6wwn98pAjyHU  

https://www.arlis.am/DocumentView.aspx?DocID=64617&fbclid=IwAR1m4BAwSREYRPl0wFs0l-uqUD5y_TkV6l92yHikVlwUXzK6wwn98pAjyHU
https://www.arlis.am/DocumentView.aspx?DocID=64617&fbclid=IwAR1m4BAwSREYRPl0wFs0l-uqUD5y_TkV6l92yHikVlwUXzK6wwn98pAjyHU
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• Ծառայությունների գնում/վաճառք՝ ֆրիլանս աշխատակիցների ներգրավում 

Նշված գործիքներից օգտվելը կընդլայնի ընկերությունների հնարավորությունները, 

հետևաբար նաև վաճառքի ծավալները: 

  



                                           
 
 

12 
 

Մաս II – Ինքնագնահատում (էլեկտրոնային առևտրի կարողություններ) 

Մաս II-ում մասնակիցները պետք է գնահատեն իրենց կազմակերպությանն անհրաժեշտ 

թվային միջոցները՝ հաշվի առնելով ընկերության գործունեության ոլորտը, արտադրվող 

ապրանքը կամ մատուցվող ծառայությունը և կարիքները: Դասընթացի այս հատվածում 
մասնակիցները նաև իրականացնելու են գործնական աշխատանքներ՝ կարիքները 

առավել պատկերավոր ընդգծելու համար: Այս փուլը չափազանց կարևոր է, քանզի 

մասնակիցները գործնական աշխատանքի ընթացքում դասընթացավարի օգնությամբ 
կարիքների ճիշտ գնահատում իրականացնելուց հետո կկարողանան մշակել թվայնացման 

ճիշտ ռազմավարություն և ընտրել թվային ճիշտ գործիքներ: 

Մաս II-ում ներկայացված են. 
• Անհրաժեշտ տեխնիկական միջոցները 
• Առկա առցանց ծառայությունները 

• Ինքնագնահատման առաջադրանքներ 

Դասընթացում ներկայացված տեխնիկական միջոցներն ուսումնասիրելուց հետո 
մասնակիցները գործնական առաջադրանքի միջոցով ընտրելու են իրենց կարիքներին 

համապատասխան տեխնիկական միջոցը: Այդ նպատակով ներառված է 2 վարժություն, 

որոնք նպատակահարմար կլինի իրականացնել մասնակիցների ընկերությունների 

օրինակով: 

Առաջին գործական աշխատանք. Ճանաչե՛ք Ձեր տեխնիկական միջոցները 

Գործնական աշխատանքն իրականացվում է Assessment.docx  ֆայլում: 

Մասնակիցներին նախ տրվում է ժամանակ ինքնուրույն լրացնելու 1 և 2 ձևանմուշները, 

որտեղ նրանք գնահատում են իրենց ներկայիս տեխնիկական ռեսուրսները, սահմանում 

կարիքներին համապատասխան նպատակներ: Այնուհետև անհրաժեշտ է քննարկել 

առաջադրանքը: Այս փուլում շատ կարևոր են Ձեր կողմից տրված խորհուրդները, որոնք 
հաշվի առնելով դասընթացի մասնակիցները պետք է կատարեն շտկումներ, ուղղումներ՝ 

հետագա քայլերն արդյունավետ իրականացնելու համար: Արված քննարկման 

արդյունքում մասնակիցները ֆայլը վերջնականացնում են տանը՝ որպես հաջորդ օրվա 
առաջադրանք: 
 

 

 
 

https://docs.google.com/document/d/1ANfnKivOAkw69E6IlE58Pd49j3x62R-9/edit?usp=sharing&ouid=110789458231635086449&rtpof=true&sd=true
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Երկրորդ գործնական աշխատանք. Կատարեք արագության ստուգում  

Նպատակահարմար է իրականացնել տեղում՝ ֆայլում առկա քայլերի 

հաջորդականությամբ: 

Առցանց ծառայություններ․ Մասնակիցները պետք է բացահայտեն այն 

ծառայությունները, որոնք թվայնացման կարիք ունեն, ծանոթանան թվայնացման ձևերին 

և հարթակներին, ինչպես նաև ընտրեն իրենց գործունեությանն առավել համար թվային 

գործիքները: 

Այս հատվածում մասնակցին են ներկայացվում. 
• Ամրագրման համակարգեր, 

• Առցանց վերապատրաստման դասընթացների հնարավորություններ, 

• Անդամակցության կառավարման գործիքներ, 
• Առցանց գնումների հարթակներ, 

• Էլեկտրոնային առևտրի և առաքման ծառայություններ, 

• Հետադարձ կապի ապահովման և վերահսկման գործիքներ, 

• Հաճախորդների հետ հարաբերությունների կառավարման գործիքներ: 

Դասընթացը հայաստանյան ընկերությունների հարմարեցնելու նպատակով անհրաժեշտ 

է. 

- Ամրագրման համակարգերում ներկայացնել նաև Հայաստանում և 

տարածաշրջանում առավել հաճախ օգտագործվող համակարգերը: Օրինակ՝ 
o Booking.com, որը կիրառվում է հյուրատների, հյուրանոցների, 

ռեստորանների կողմից, 

o Allhotels.am, որը նախատեսված է հայաստանյան հյուրատների և 
հյուրանոցների համար, 

o Հաշվի առե՛ք դասընթացի մասնակից ընկերությունների ոլորտային 

բազմազանությունը, քանի որ ամրագրման համակարգերը կարող են 

փոփոխվել՝ կախված ոլորտից: Ընկերությունները ամրագրման 
համակարգեր կարող են ներդնել Facebook-ի կամ Google Calendar-ի 

միջոցով: 

Օրինակ, եթե ընկերությունը Coworking տարածք է, ապա նրա համար այս պահին դեռևս 
հաճախորդների շրջանում հայտնի և տարածված ամրագրման հավելվածներ չկան: 

Տարբեր հավելվածների փոխարեն ընկերությունը կարող է օգտվել Facebook-ի տված 

https://www.booking.com/
https://allhotels.am/hy/
http://facebook.com/
https://calendar.google.com/calendar/u/0/r
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ամրագրման գործիքից կամ տեղադրել ամրագրման հայտն իր կայքում: Ֆեյսբուքյան 

գործիքը կարելի է ուսումնասիրել LOFT-ի Facebook-յան էջում ինտեգրված ամրագրման 

համակարգի օրինակով, իսկ Impact Hub Yerevan-ի կայքում կարելի է տեսնել ամրագրման 

առցանց հայտի օրինակը: 
 

- Վերապատրաստման դասընթացների հարթակների ցանկում պետք է ավելացնել 

նաև՝ 
o Հայկական Dreamslab, How2b, ArmSME հարթակները, որոնց միջոցով 

մասնակիցները կկարողանան մասնակցել ֆինանսների, 

հաշվապահության, մարքեթինգի, դիզայնի, վեբ ծրագրավորման 

վերաբերյալ և այլ դասընթացների: 
o Այն ընկերությունների և ծրագրերի ցանկը, որոնց շրջանակներում 

իրականացվում են առցանց անվճար դասընթացներ՝ ուղղված 

ձեռնարկատիրության զարգացմանը: Այդպիսի ծրագրեր իրականացնում են 
օրինակ՝ 

 Հայկական Բարեգործական Ընդհանուր Միությունը 

 Ջինիշյան հիշատակի հիմնադրամը 

 ՀՀ ԿԳՍՄ նախարարությունը 
 Ձեռնարկությունների ինկուբատոր հիմնադրամը 

 Impact Hub Yerevan-ը 

 Այլ կազմակերպություններ 

Մասնակիցներին կարող եք ներկայացնել այդ պահին ակտիվ ծրագրերը: 

- Առցանց գնումների հարթակներին ծանոթացնելիս ներկայացրե՛ք այնպիսի 

հարթակներ, որոնք կիրառելի են Հայաստանում: Օրինակ, նյութում ներկայացված Etsy 

և Shopee հարթակները տարածված չեն Հայաստանում, և հնարավոր է՝ այնտեղ 
բիզնեսի ներկայացումը արդյունավետ չլինի: Դրանց փոխարեն կարող եք ներկայացնել. 

o Wildberries հարթակը, որտեղ գրանցվելը համեմատաբար հեշտացել է և որը 

բավականին տարածված է հայ հաճախորդների շրջանում: 

o Menu.am, glovoapp.am հարթակները՝ hանրային սննդի ծառայություն 
մատուցող ընկերություններին: 

o Buy.am, 4u.am Gift Shop | Gifts online, Araratbox.am ընկերությունները, 

որտեղ կարելի է վաճառել սնունդ, նվերներ, տեխնիկա, դեղեր և այլ 
տարատեսակ ապրանքներ: 

http://facebook.com/LoftCoworkingSpace/shop/?ref_code=search_hcm_cta&ref_surface=global_search
https://yerevan.impacthub.net/membership-2/
https://dreamslab.am/
https://how2b.am/
https://armsme.am/
https://agbu.am/
https://www.jinishian.org/hy/about-us
https://escs.am/
https://www.eif.am/
https://yerevan.impacthub.net/
https://am.wildberries.ru/
http://menu.am/
https://glovoapp.com/am/en/yerevan/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=google_brandprotection_AM_ALL_Search_ImpS_All_ActionFirstOrder_BrandProtection_NewUsers_Exact_BrandingAlwaysOn_DigitalBudget_0_0_20211015_English&utm_campaignid=14959352572&utm_adgroupid=133774660532&utm_term=glovo&utm_matchtype=e&utm_device=c&gclid=Cj0KCQjwzLCVBhD3ARIsAPKYTcQhJLWEni4oKHdQ5P9AhleN5Zt6gi0tt4AZ-XvhDbWo_5kREYB0ctoaAkT-EALw_wcB
http://buy.am/
https://4u.am/
https://araratbox.com/
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o Armoteca.com, Buyarmenian հարթակները, որոնք նախատեսված են 

հայկական արտադրանքի համար և որտեղից կարող են գնումներ կատարել 

նաև Հայաստանից դուրս բնակվող հաճախորդները: 

Այստեղ ևս կարևոր է հաշվի առնել ընկերությունների օրինակները և ուղղորդել 
մասնակիցներին: Օրինակ՝ եթե ընկերությունը զբաղվում է տեքստիլի արտադրությամբ 

և նպատակ ունի ընդլայնել վաճառքների աշխարհագրությունը, ապա նրան առավել 

նպատակահարմար է ծանոթացնել նշվածներից Wildberries հարթակին: Եթե 
ընկերությունը արտադրում է ձեռագործ իրեր, հուշանվերներ, հայկական 

շեշտադրումներ ունեցող իրեր, ապա ամենահարմար հարթակը կլինի 

https://buyarmenian.com/ կայքը։ Իսկ եթե ընկերությունը մատուցում է հանրային սննդի 

ծառայություններ, ապա նրա համար ավելի համապատասխան կլինեն menu.am, buy.am, 
glovoapp.com հարթակները: 

- Պատվերներին հետևելու ներկայացված հարթակներից բացի ներկայացրե՛ք նաև 

առավել տարածված և հայաստանյան ընկերություններին համապատասխան 
հարթակներ: Դրանք են՝ 

o Հայփոստի ծառայությունը, որը բավականին տարածված և վստահելի է 

հաճախորդների շրջանում: 

o Onex.am, Globbing.am ընկերությունների ծառայությունները՝ երկրից դուրս 
առաքումներ իրականացնելու համար: 

o YandexGO, GGTaxi և նմանատիպ հարթակները՝ երկրի ներսում՝ ոչ հեռու 

տարածաշրջաններ առաքումների համար: 

Չափազանց կարևոր է օրինակների ներկայացումը, որոնց միջոցով մասնակիցը կընտրի 

իրեն առավել հարմար ծառայությունը: 

Օրինակ՝ եթե ընկերությունը ապրանքներ է վաճառում միայն ՀՀ տարածքում՝ ոչ մեծ 

ծավալներով, կարող է օգտվել Հայփոստի ծառայություններից: Նման ընկերություններ են, 
օրինակ, հագուստի մանրածախ վաճառք իրականացնող ընկերությունները: Կամ եթե 

ընկերությունը պետք է իրականացնի արագ առաքումներ քաղաքի ներսում, կարող է 

համագործակցել տաքսի ծառայությունների հետ: 

- Ներկայացրե՛ք նաև հաճախորդների հետ հարաբերությունների կառավարման 
CRM ռազմավարության էությունն ու դրա համար կիրառվող ծրագրային 

ապահովման միջոցները: Ավելի մանրամասն թեման ուսումնասիրվում է Մոդուլ 3-ում: 

https://armoteca.com/hy
https://buyarmenian.com/
https://buyarmenian.com/
https://www.haypost.am/am/
https://onex.am/
https://am.globbing.com/hy
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CRM ռազմավարությունը բիզնեսի համար նախատեսված պլան է ընկերության 

եկամուտներն ու շահույթը մեծացնելու, ծախսերը նվազեցնելու և հաճախորդների հետ 

հարաբերությունները բարելավելու համար: 
 
Գործողություն. Առաջարկե՛ք առցանց ծառայությունններ 

Կարևորագույն հատված է գործնական աշխատանքը: Կարևոր է հիշել, որ գործնական 

աշխատանքը անհատական բնույթ է կրում, և յուրաքանչյուր մասնակից դրա միջոցով 

պետք է բացահայտի իր ընկերության կարիքները և ընտրի ընկերությանը առավել 
հարմար առցանց հարթակ: 

Գործնական աշխատանքը իրականացվում է նույն սկզբունքով՝ Assessment.docx 
ֆայլում: Մասնակիցներին նախ տրվում է ժամանակ ձևանմուշներն ինքնուրույն լրացնելու 
համար, որից հետո իրականացվում է առաջադրանքի քննարկում՝ հիմնվելով մասնակից 

ընկերությունների օրինակների վրա։ Քննարկման արդյունքում բարձրաձայնվում են 

գործնական աշխատանքի ընթացքում սխալները, Ձեր կողմից մասնակիցներին տրվում է 

ուղղություն՝ շտկումներ իրականացնելու համար: Քննարկման արդյունքում մշակված 
ֆայլը մասնակիցները վերջնականացնում են տանը՝ որպես հաջորդ օրվա առաջադրանք: 

Վերջում կարևոր է իրականացնել գիտելիքի ստուգում՝ հասկանալու համար 

մասնակիցների գրանցած առաջընթացը: 

Անցանց /օֆֆլայն/ դասընթացներ իրականացնելու դեպքում գիտելիքի ստուգման 

թեստերը կարելի է առավել հետաքրքիր և ինֆորմատիվ անցկացնել՝ դրանք տեղում 

իրականացնելով։ Թեստը կարելի է կազմել KAHOOT կամ TestPortal հարթակների 

միջոցով, իրականացնել տեղում, ինչից հետո կազմակերպել անհասկանալի կամ առավել 
հաճախ սխալ պատասխաններ ստացած հարցերի քննարկում։ 

Կից կարող եք տեսնել նշված հարթակներից օգտվելու ուղեցույց․ 
1․ KAHOOT 
2. Testportal 

  

https://www.youtube.com/watch?v=zBkVp8-CDeo
https://www.youtube.com/watch?v=d4AOxDHrCoI
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Մաս III – Թվային բիզնեսի գործիքներ 
 
Այս հատվածում նախ իրականացվում է բիզնեսի կարիքների գնահատում, որից հետո 

տեղի է ունենում պլանավորում և առաջնահերթությունների սահմանում բիզնեսի այն 
հատվածների համար, որոնք արդյունավետ կլինի թվայնացնել: 

Այնուհետև մասնակիցներին ներկայացվում են. 
• Փաստաթղթերի վարման և պահման ուղեցույցը, 

• Ամպային գործիքները՝ փաստաթղթերն առցանց պահպանելու համար, 
• Էլ. փոստի ծառայություններ մատուցողները։ 

Մինչ բիզնես պլանի վերաբերյալ գործնական աշխատանք իրականացնելը խոսե՛ք բիզնես 

պլանի, դրա կառուցվածքի և նպատակի մասին։ 

Ստորև ներկայացված գործնական աշխատանքում պլանավորումը ներկայացված է միայն 

թվային գործիքների կիրառման տեսանկյունից: Կարևոր է, որ մասնակիցները ծանոթ 

լինեն ընդհանուր հասկացությանը: 

Որպես լրացուցիչ նյութ կարող եք օգտագործել բիզնես պլանի վերաբերյալ Ակբա բանկի 
կողմից մշակված  դասընթացը: 

Գործնական աշխատանք. Մշակե՛ք բիզնես պլան 

Գործնական աշխատանքը սկսելուց առաջ նախ քննարկե՛ք մի քանի օրինակներ հենց 
մասնակիցների ընկերությունների համար, որպեսզի ավելի հստակ լինի առաջադրանքը։  

Մասնակիցներին ժամանակ տվե՛ք ինքնուրույն լրացնելու համար, որից հետո 1-2 

օրինակով իրականացրե՛ք առաջադրանքի արդյունքների քննարկում։ Դա թույլ կտա ՝ 

հասկանալ, թե արդյոք մասնակիցներն ըմբռնել են քննարկվող նյութը, թե ոչ։  Նրանց պետք 
ուղղորդել՝ շտկումներ իրականացնելու համար: 

Արված քննարկման արդյունքում մասնակիցները ֆայլը վերջնականացնում են տանը՝ 

որպես հաջորդ օրվա առաջադրանք: 

Փաստաթղթերի պահպանման և վարման ձևերը, ամպային տեխնոլոգիաները 
ներկայացնելուց հետո ցանկալի է ներկայացնել նաև ՀՀ-ում գործող օրենքները բիզնեսի 

գրանցման, հարկային հաշվետվությունների ներկայացման և 

փաստաթղթաշրջանառության մասին: 

https://sme.acba.am/hy/how-to-create-a-business-plan
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Հարկ է նշել, որ ՀՀ-ում բիզնեսի գրանցումն ու հարկային գործառնությունները հնարավոր 

են իրականացնել ամբողջությամբ էլեկտրոնային ձևով` Հայաստանի Հանրապետության 

Հարկային ծառայության և Էլեկտրոնային ռեգիստրի կայքերի միջոցով: 
 
Գործողություն. Կառավարե՛ք Ձեր ֆայլերը 

Այս առաջադրանքը իրականացվում է նույն կերպ, ինչպես նախորդները: 

Էլեկտրոնային փոստի ծառայություններ մատուցող ընկերությունների ցանկում 

կարելի է ավելացնել Հայաստանում ևս տարածված mail.ru, bk.ru կայքերը՝ հատկապես այն 

ՓՄՁ-երի պարագայում, ովքեր աշխատում են ռուսական շուկայի հետ: Այստեղ 

անհրաժեշտ է մասնակիցներին մանրամասն բացատրել տարբերությունները, 
յուրաքանչյուր ծառայության առավելությունները և թերությունները: 

 
Օրինակ՝ եթե ընկերությունը աշխատում է ռուսական ընկերությունների կամ ռուս 

հաճախորդների հետ, կարող է օգտագործել mail.ru էլ. փոստը, սակայն այն խորհուրդ չի 
տրվում կիրառել արտասահմանյան այլ ընկերությունների հետ աշխատելիս: 

Կարևոր է ներկայացնել նաև Outlook-ի և սեփական հոսթինգ ունենալու 

առավելությունները: 

Գիտելիքի ստուգումը կարող եք իրականացնել նույն կերպ: 
  

https://www.petekamutner.am/Content.aspx?itn=tsOSOnlineReportingSystem
https://www.petekamutner.am/Content.aspx?itn=tsOSOnlineReportingSystem
https://www.e-register.am/am
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Մաս IV – Առցանց ներկայության ստեղծում 

Այս հատվածում մասնակիցները տեղեկատվություն են ստանում առցանց վաճառքների 
մեթոդների և հարթակների մասին, դիտարկվում են մասնավորապես՝  

• Էլեկտրոնային առևտրի հարթակները, 

• Առցանց խանութը, 
• Բիզնես կայքը։ 

Գործողություն. Էլեկտրոնային առևտրի հարթակ 

Այս առաջադրանքը իրականացվում է նույն կերպ, ինչպես նախորդները: 

Բիզնես կայքի ստեղծման հատվածում ավելացրեք նաև հայկական այն կայքերի ցանկը, 
որտեղ կարելի է տեսնել՝ դոմեյնը ազատ է, թե ոչ, և որտեղից կարելի է գնել հոսթինգ և 

դոմեյն, օրինակ՝ reg.am, web.am, hayhost.am, name.am և այլն: 

Հոսթինգի համար վճարների կատարման համակարգերը ներկայացնելիս PayPal-ը՝ 

որպես օրինակ, ներկայացնելու անհրաժեշտություն չկա: PayPal-ի փոխարեն կարող եք 
ներկայացնել Հայաստանում գործող վճարային համակարգերը՝ Idram, Telcell, EasyPay և 

այլն: 
 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

Մոդուլ 1-ի ուղեցույցի ավարտ 
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Օգտակար հղումներ 
 

1. Փոքր և միջին ձեռնարկատիրություն  

2. ՀՀ պետական ռեգիստր 

3. ՀՀ հարկային ծառայություն,  
4. Ամրագրման կայք, Booking.com 

5. Ամրագրման կայք, Allhotels.am 

6. Օնլայն ուսուցման հարթակ, Dreamslab 
7. Օնլայն ուսուցման հարթակ, How2b 

8. Օնլայն ուսուցման հարթակ, ArmSME  

9. Առցանց գնումների հարթակ, Wildberries 

10. Առցանց գնումների հարթակ, Menu.am 
11. Առցանց գնումների հարթակ, Glovoapp.am  

12. Առցանց գնումների հարթակ, Buy.am 

13. Առցանց գնումների հարթակ, 4u.am Gift Shop | Gifts online, 
14. Առցանց բաժանորդագրությամբ գնումների հարթակ, Araratbox.am 

15. Հայկական արտադրանքի առցանց գնումների հարթակ, Armoteca.com  

16. Հայկական արտադրանքի առցանց գնումների հարթակ, BuyArmenian 

17. Առաքման ծառայություն, Հայփոստ 
18. Առաքման ծառայություն, Onex.am 

19. Առաքման ծառայություն, Globbing.am  

20. Բիզնես պլանի կազմման ուղեցույց  

21. Առցանց թեստեր պատրաստող կայք, KAHOOT 
22. Առցանց թեստեր պատրաստող կայք, Testportal  

 
 

https://www.mineconomy.am/page/86,
https://www.e-register.am/
https://www.petekamutner.am/
https://www.booking.com/
https://allhotels.am/hy/
https://dreamslab.am/
https://how2b.am/
https://armsme.am/
https://am.wildberries.ru/
http://menu.am/
https://glovoapp.com/am/en/yerevan/?utm_source=google&utm_medium=cpc&utm_campaign=google_brandprotection_AM_ALL_Search_ImpS_All_ActionFirstOrder_BrandProtection_NewUsers_Exact_BrandingAlwaysOn_DigitalBudget_0_0_20211015_English&utm_campaignid=14959352572&utm_adgroupid=133774660532&utm_term=glovo&utm_matchtype=e&utm_device=c&gclid=Cj0KCQjwzLCVBhD3ARIsAPKYTcQhJLWEni4oKHdQ5P9AhleN5Zt6gi0tt4AZ-XvhDbWo_5kREYB0ctoaAkT-EALw_wcB
http://buy.am/
https://4u.am/
https://araratbox.com/
https://armoteca.com/hy
http://www.buyarmenian.com/
https://www.haypost.am/am/
https://onex.am/
https://am.globbing.com/hy
https://sme.acba.am/hy/how-to-create-a-business-plan
https://kahoot.com/
https://www.testportal.net/
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Մոդուլի 2-ի անվանում՝ Ձեր առցանց բիզնեսի շուկայավարումը 

Ժամաքանակ՝ 2.5-3 ժամ 

Ինչի՞ մասին է Մոդուլ 2-ը. 

Երկրորդ մոդուլում ներկայացված են մարքեթինգի և թվային մարքեթինգի հիմնական 

հասկացությունները: 

Մոդուլի նպատակներն են՝ 

• Մասնակիցներին ծանոթացնել մարքեթինգի և դրա հիմնական 

հասկացությունների հետ, 

• Ծանոթացնել թվային մարքեթինգին և դրա ընձեռած հնարավորություններին, 

• Բացահայտել էլեկտրոնային առևտրի 4 բիզնես մոդելները, 

• Մասնակիցներին փոխանցել թվային հարթակների միջոցով հաճախորդներ 
ներգրավելու համար անհրաժեշտ գիտելիք, 

• Մասնակիցներին փոխանցել գիտելիք իրենց ընկերությունների  թվային 

մարքեթինգի պլանը կազմելու համար: 

Ի՞նչ հատվածներից է բաղկացած մոդուլը. 

• Մաս I – Շուկայավարման (մարքեթինգի) ներածություն 

• Մաս II – Թվային մարքեթինգ 

• Մաս III – Էլեկտրոնային առևտրի բիզնես մոդելներ 

• Մաս IV – Թվային շուկայավարման (մարքեթինգի) պլան 

• Մաս V – Ինչպե՞ս գտնել ձեր հաճախորդներին առցանց 

• Մաս VI – Մարքեթինգային ռազմավարություններ և առաջատար փորձ 

Մոդուլ 2-ում ներառված օժանդակ նյութեր. 

Բացի տեսական հատվածից դասընթացում կգտնեք նաև՝ 

• Տնային և գործնական աշխատանքներ, 

• Օգտակար հղումներ, 

• Անհրաժեշտ փաստաթղթերի ձևանմուշներ (այս մոդուլի ընթացքում 
մասնակիցները գործնական աշխատանքներն ամբողջությամբ իրականացնելու 

են Marketing.docx փաստաթղթի ձևանմուշներով), 
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• Օգտակար տերմինների բառարան: 

Այս բաժինը հաջողությամբ անցնելու արդյունքում մասնակիցը ծանոթ կլինի թվային 

մարքեթինգի գործիքներին, կարող է մշակել իր ընկերության թվային մարքեթինգի 

ռազմավարությունը ևընտրել իր ընկերության կարիքներին առավելագույնս 
համապատասխանող թվային մարքեթինգի գործիքներ։ 
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Մաս I – Մարքեթինգի ներածություն 

Այս հատվածում մասնակիցներին ներկայացվում է, թե ինչ է մարքեթինգը: Նրանք 

կսովորեն մարքեթինգի հիմնական հասկացությունները և կծանոթանան մարքեթինգի 

հայտնի 4P մոդելի կիրառությանը: 

Մաս 1-ում ներկայացված են հետևյալ հատվածները. 

• Ի՞նչ է մարքեթինգը: 

• Որո՞նք են մարքեթինգի 4P-երը: 

Վերջում նախատեսվում է գիտելիքների ստուգման թեստ: 

4P մոդելը ներկայացնելիս ցանկալի կլինի յուրաքանչյուր մասը բացատրելուց հետո 

ներկայացնել որևէ հայկական ընկերության օրինակ, որից հետո հանձնարարել 
մասնակիցներին անել նույնը իրենց ընկերության օրինակով՝ Marketing.docx ֆայլում: 

Քննարկենք հայկական DANZ ակնոցների օրինակով. 

Product. Նախ ներկայացրե՛ք DANZ ընկերության կողմից առաջարկվող արտադրանքը՝ 

արևային և օպտիկական ակնոցները: 

Price. Այս հատվածում բացի գնագոյացման մեխանիզմներից, կարող եք խոսել նաև DANZ 

ընկերության գնային սեգմենտից, քաղաքականությունից: Այն թիրախավորում է միջինից 

բարձր եկամտի մակարդակ ունեցող մարդկանց և վարում նրանց համապատասխան 
գնային քաղաքականություն: 

Place. Ներկայացրե՛ք այն անցանց և առցանց հարթակները, որտեղ ներկայացված է 

արտադրանքը. 

• Սեփական վաճառակետեր առևտրի կենտրոններում (Yerevan mall, Mega mall և 
այլն), 

• Սեփական օնլայն խանութ, 

• Թվային վաճառքի հարթակներ՝ buyarmenian.com, buy.am, 4u.am։ 

Promotion. Այստեղ ներկայացրե՛ք առաջխաղացման միջոցները, որը օգտագործում է 

DANZ-ը՝ գովազդներ սոցիալական ցանցերում և բրենդի առաջխաղացում: 

Յուրաքանչյուր հատվածից հետո ժամանա՛կ տվեք մասնակիցներին իրենց 
կազմակերպության օրինակով ֆայլի այդ հատվածը լրացնելու համար, որից հետո կարող 

https://www.facebook.com/danz.eyewearstore/
https://danz.am/
http://www.buyarmenian.com/
http://www.buy.am/
http://www.4u.am/
https://www.facebook.com/danz.eyewearstore
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եք քննարկել 1-2 օրինակ՝ համոզված լինելու համար, որ մասնակիցները հասկացել են 

նյութը: Իսկ վերջնական տարբերակը մասնակիցներն իրականացնում են որպես տնային 

աշխատանք: 

Անցանց (օֆֆլայն) դասընթացներ իրականացնելու դեպքում գիտելիքի ստուգման 
թեստերն առավել հետաքրքիր և ինֆորմատիվ կարելի է իրականացնել՝ դրանք տեղում 

իրականացնելով։ 

Թեստը կարելի է կազմել KAHOOT կամ TestPortal հարթակներով, իրականացնել տեղում, 
ինչից հետո կազմակերպել անհասկանալի կամ առավել հաճախ սխալ պատասխաններ 

ստացած հարցերի քննարկում։ 

Կից կարող եք տեսնել նշված հարթակներից օգտվելու ուղեցույց․ 

1. KAHOOT 
2. Testportal 

  

https://www.youtube.com/watch?v=zBkVp8-CDeo
https://www.youtube.com/watch?v=d4AOxDHrCoI
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Մաս II –Թվային մարքեթինգ 

Այս հատվածում մասնակիցներին է ներկայացվում թվային մարքեթինգի հիմնական ձևերը 

և գործիքները, ներառյալ՝ 

• Մարքեթինգ էլ. փոստի միջոցով (E-mail marketing), 

• Սոցիալական մեդիա մարքեթինգ (SMM), 

• Բովանդակության մարքեթինգ (Content marketing), 

• Որոնման համակարգի օպտիմալացում (SEO), 

• Մարքեթինգ մեկ սեղմումով վճարման մեթոդով (PPC)։ 

Վերջում նախատեսվում է գիտելիքի ստուգման թեստ: 

Թվային մարքեթինգի յուրաքանչյուր գործիք ներկայացնելիս ցանկալի է ներկայացնել 

օրինակներ՝ այն առավել հասկանալի դարձնելու համար: 

Քննարկենք ONEX-ի օրինակը. 

Որպես էլեկտրոնային փոստով մարքեթինգի օրինակ կարող եք ցուցադրել որևէ 

ընկերության հաջողված, հենց Ձեզ ուղարկված գովազդը: 

Ստորև կարող եք տեսնել նշվածը ONEX-ի օրինակով․  

- 

Որպես սոցիալական մեդիա գովազդի հաջողակ օրինակ՝ կարող եք քննարկել ONEX-ի 
կողմից սոցցանցերում տեղադրված բովանդակությունը՝ վերլուծելով դրանց նպատակը և 

թիրախային լսարանը: 
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Ստորև նշված օրինակում հրապարակման նպատակը հաճախորդներին նոր վայրում 

Smart Locker-ներ տեղադրելու մասին հայտնելն է, ինչպես նաև այդ տարածաշրջանում 

նոր հաճախորդներ ներգրավելը: 

 

Բովանդակության մարքեթինգի լավ օրինակ է հենց ONEX-ի բլոգը, որտեղ 
պարբերաբար տեղադրվում են ինֆորմացիոն նյութեր՝ տարբեր երկրներից գնումներ 

կատարելու, ONEX-ի ծառայություներից օգտվելու և տարաբնույթ ակցիաների մասին: 

 

Որոնման համակարգի օպտիմալացումը բացատրելիս, կարող եք տեղում 

իրականացնել փորձարկում. Google-ում փնտրե՛ք բանալի բառեր և ցուցադրե՛ք 
արդյունքները մասնակիցներին:  

 

 

 

 
 
 



                                           
 
 

28 
 

Օրինակ՝ «Օնլայն գնումներ ԱՄՆ»-ից հարցման արդյունքում առաջին 3 

կազմակերպությունների ցանկում են ONEX-ը, Ber-Ber-ը և Online shopping USA-ը: 

 

Մարքեթինգ մեկ սեղմումով վճարման մեթոդով (PPC) գովազդի օրինակը ևս կարող 
եք ցուցադրել տեղում՝ Google-ում որոնում կատարելով: Օրինակներից մեկը կտեսնեք 

ստորև. 

 

Մաս III- Էլեկտրոնային առևտրի բիզնես մոդելներ 
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Այս մասում մասնակիցներին է ներկայացվում էլեկտրոնային առևտրի 4 հիմնական 

մեթոդները: Այս հատվածում Դուք կգտնեք՝ 

• Էլեկտրոնային առևտրի բիզնես մոդելներ, 

• Բիզնեսից սպառողին (B2C), Բիզնեսից բիզնեսին (B2B), Սպառողից բիզնեսին 
(C2B), Սպառողից սպառողին (C2C) մոդելներ: 

Վերջում նախատեսվում է գիտելիքնի ստուգման թեստ: 

Բիզնես մոդելները ներկայացնելիս ևս չափազանց կարևոր է օրինակների ներկայացումը 
և մասնակիցների հետ իրենց սեփական բիզնես օրինակների քննարկումը: 

Այս հատվածում  յուրաքանչյուր մոդելի վերաբերյալ օրինակ բերելուց հետո կարող եք 

քննարկել նաև մասնակիցների օրինակները՝ նյութն առավել տպավորիչ մատուցելու 
համար: 

Նաև հարկ է նշել, որ ձեռնարկությունը կարող է աշխատել միաժամանակ մի քանի 

մոդելով:  

Նման օրինակ է առաքման ծառայությունների MENU.am հարթակը, որը մատուցում է 
երկկողմ ծառայություններ. մի կողմից կազմակերպություններին մատուցում է առաքման 

ծառայություններ՝ օգնելով ընկերության արտադրանքը/ապրանքը հասցնել 

հաճախորդին, մյուս կողմից առաքման ծառայություններ է մատուցում անհատներին: 

Միաժամանակ B2C և B2B ծառայություններ մատուցող կազմակերպության օրինակ է 

նաև Krisp-ը, որն ունի ծառայությունների տարբեր փաթեթներ անհատների և բիզնեսների 

համար՝ հարմարեցված յուրաքանչյուրի պահանջմունքներին. 

 

  

https://www.menu.am/
https://krisp.ai/
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Մաս IV – Ստեղծեք Ձեր թվային մարքեթինգի պլանը 

Այս հատվածում մասնակիցները պետք է սովորեն կազմել իրենց բիզնեսի թվային 

մարքեթինգի պլանը, ինչը կամրապնդի ստացած գիտելիքը: Այս բաժնում ներառված են՝ 

• Շուկայի հետազոտություն, 

• Նպատակների սահմանում, 

• Մարքեթինգային բյուջեի սահմանում, 

• Վաճառքի ցիկլ, 

• Գործնական աշխատանք։ 

Այս հատվածում օրինակները կարևոր են, սակայն առավել կարևոր է, որպեսզի 

մասնակիցները թեմաների կիրառելիությունը հասկանան իրենց բիզնեսի օրինակով: Այս 
հատվածում շեշտը կարող եք դնել հենց մասնակիցների ընկերությունների օրինակների 

վրա: Որպես օրինակ վերցրեք մեկ ընկերություն: Սկզբնական տեսական հատվածը 

բացատրե՛ք այդ օրինակի միջոցով, այնուհետև քննարկեք մասնակիցների օրինակները: 

Թիրախային շուկան հետազոտելիս կարող ենք օրինակ բերել կոսմետիկա արտադրող 

Նաիրիան ընկերության թիրախային հաճախորդներին. 

• Միջին տարիքի կանայք, ովքեր ունեն միջին և միջինից բարձր ամսական եկամտի 
մակարդակ, գտնվում են Հայաստանում և հետաքրքրված են բնական հումք 

ունեցող մաշկի և մազերի խնամքի միջոցներով (Ի՞նչն է նրան հետաքրքրում): 

• Այն կանայք, ովքեր ունեն մաշկը խնամելու համար որակյալ և ոչ քիմիական նյութեր 

պարունակող միջոցների կարիք (Որո՞նք են նրանց կարիքները): 

• Ե՛վ այն կանայք, որոնք գտնվում են Երևանում և նախընտրում են գնումներ 

կատարել հենց խանութից, և՛ այն կանայք, որոնք մարզում գտնվելու կամ 

աշխատանքային ծանրաբեռնվածության պատճառով նախընտրում են օնլայն 
գնումները (Ի՞նչն է նրանց հասանելի): 

Ընկերության ուղղակի մրցակիցներն են, օրինակ, Lucin Organics-ը, Բնատուրը: 

Անուղղակի մրցակիցներն են, օրինակ, Avanta Clinics ու Cosmo Lab գեղեցկության և 
խնամքի սրահները: 

Ոլորտի կառուցվածքի ուսումնասիրության համար մասնակիցներին տվե՛ք 

անհրաժեշտ գործիքները և տեղեկատվության աղբյուրները: Օրինակ՝ 

• ՀՀ Վիճակագրական կոմիտե 

https://lucinorganics.com/
https://hy-am.facebook.com/Bnatur/
https://avanta.am/
https://cosmolab.am/
https://armstat.am/am/
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• ՀՀ Էկոնոմիկայի նախարարության հրապարակումներ 

• Պետեկամուտների կոմիտե 

• Arlis.am 

• Համաշխարհային բանկ 

SWOT-ը Նաիրիան ընկերության օրինակով կարող է ունենալ հետևյալ տեսքը. 

S 

• Բնական հումք 

• Փորձառու անձնակազմ 

• Հասանելիությունը ՀՀ-ից դուրս 

 

W 

• Սահմանափակ 
ապրանքատեսականի 

• Մարզերում ցածր հասանելիություն 

O 

• Պահանջարկի ավելացումը բնական 

խնամքի պարագաների նկատմամբ 

• Օնլայն վաճառքների ընդլայնում 

T 

• Տարածաշրջանում լոգիստիկ 

կապերի ընդհատում 

• Նոր մրցակիցների հայտնվելը 
շուկայում 

• Եղանակային պայմանների 

փոփոխություններից 

կախվածություն 

 

SMART նպատակի օրինակ կարող է լինել 3 տարվա ընթացքում ԱՊՀ երկրներում 
հասույթի 20% աճի գրանցումը՝  Wildberries-ում վաճառքների միջոցով: 

Մարքեթինգային բյուջեն սահմանելիս հասկացե՛ք, թե ինչ մարքեթինգային գործիքներ 

պետք է կիրառեն ընկերությունները:  Մինչ բյուջեն հաշվարկելը յուրաքանչյուր 
ընկերություն պետք է հստակ սահմանի գործիքների ցանկը և այն գումարը, որն օպտիմալ 

կլինի գործիքներից յուրաքանչյուրի ուղղությամբ ծախսելու համար: 

https://www.mineconomy.am/
https://www.petekamutner.am/
https://www.arlis.am/
https://databank.worldbank.org/
https://www.wildberries.ru/
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Վաճառքի ցիկլը ներկայացնելիս կարող եք օգտագործելՆաիրիան ընկերության կայքը և  

ներկայացնել ապրանք գնելու ցիկլը՝ ապրանքի արտադրությունից մինչև պատվերի 

գրանցումն ու առաքման տարբերակները: 

Գործնական աշխատանք.  Մարքեթինգային պլանի մշակում 

 Օրինակների քննարկման արդյունքում մասնակիցները պետք է մշակեն իրենց 

մարքեթինգային պլանը՝ որպես անհատական աշխատանք: 

 

Մարքեթինգային պլանի շարունակությունը տե՛ս 6-րդ բաժնում: 
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Մաս V – Ինչպե՞ս գտնել ձեր հաճախորդներին առցանց 

Այս բաժնում մասնակիցները կուսումնասիրեն թվային հարթակների միջոցով 

հաճախորդներ ձեռք բերելու մեթոդներն ու լիդերի գեներացման եղանակները: 

Մաս 4-ում ներառված են հետևյալ թեմաները՝ 

• Առցանց «Լիդերի գեներացում», 

• Լիդերի մշտադիտարկում և վերլուծություն։ 

Ավարտին նախատեսվում է գիտելիքի ստուգման թեստ: 

Առցանց միջոցառումները և մրցույթները ներկայացնելիս ցանկալի է դրանք 

ներկայացնել հայկական ընկերությունների օրինակով՝ մասնակիցների համար մեթոդներն 

ավելի հասանելի դարձնելու համար:  

Ստորև կարող եք տեսնել Իդրամի կողմից հայտարարված մրցույթի օրինակը: 

 

Վեբինարներին ծանոթացումը առավել օգտակար կլինի ծառայություններ մատուցող 
ընկերությունների համար: Ստորև, օրինակ, կարող եք տեսնել staff.am-ի և «ԲԻ ԷՍ ՍԻ» 

Բիզնեսի աջակցման կենտրոնի օրինակները: 

https://staff.am/
https://bsc.am/hy/
https://bsc.am/hy/
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Փոդքասթերի դեպքում որպես օրինակ կարող ենք ներկայացնել Գործարար մտագրոհ, 

Չոր Մարքեթինգի հաղորդաշարերը, rearrange with Narek Amirkhanyan փոդքասթերի 

շարքը: Փոդքասթերին մասնակցությունը կարող եք դիտարկել 2 կողմից․ այն 

հաճախորդների գեներացման գործիք է ինչպես փոդքասթերի կազմակերպիչների, այնպես 
էլ հյուրերի համար, ովքեր հաղորդման ընթացքում ներկայացնում են իրենց ընկերությունը: 

Կուպոնների խաղարկություն և ակցիաներ հաճախ կազմակերպում են TellCell-ը, 

Idram-ը, Evocabank-ը: Փոքր և միջին ընկերությունների շրջանում ևս բավականին 

տարածված են նման ակցիաները: Օրինակներ կարող են լինել Coffee House, JustGirls, 
Foody ընկերությունները, որոնք պարբերաբար իրականացնում են նման ակցիաներ: 

Ստորև կարող եք տեսնել ակցիաներից մեկ օրինակ: 

 

 

https://www.youtube.com/watch?v=hz8BaxTeEt4
https://www.youtube.com/channel/UCDcgLRMR7ZGEa59qoiW_PEw
https://www.youtube.com/c/rearrange
https://www.facebook.com/coffeehouseyerevan/photos/a.1261943277194130/5006770349378052/
https://hy-am.facebook.com/coffeehouseyerevan/
https://www.instagram.com/justgirls.am/
https://foody.am/
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Բլոգի և վիդեոբլոգի վարման ակնառու օրինակներ են Globbing-ի և Onex-ի բլոգները, 

որոնց միջոցով ընկերություններն օգնում են իրենց հաճախորդներին առավել հեշտ օգտվել 

իրենց ծառայություններից: 

Որպես սոցիալական մեդիա կայքերի ուսումնասիրության առարկա ևս ցանկալի է 
ընտրել հայկական ՓՄՁ ընկերությունների սոցիալական էջերը: Կարող են դիտարկվել 

օրինակ Նաիրիան կոսմետիկայի, Dee.am • Դե-ի, հայկական արտադրության Light Affect 

հագուստի խանութ սրահի և այլ ընկերությունների հաջողված սոցցանցերի էջեր: 

  

https://globbing.com/
https://onex.am/
https://hy-am.facebook.com/nairiancosmetics/
https://www.facebook.com/dee.amgifts/
https://www.facebook.com/lightaffect/
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Մաս VI – Մարքեթինգային ռազմավարություններ և առաջատար փորձ 

Այս մասում մասնակիցները առավել մանրամասն կուսումնասիրեն մարքեթինգի 

ռազմավարությունը, որը, ի տարբերություն 5-րդ մասի, ներառելու է ավելի մանրամասն 

տեղեկատվություն, ներառյալ՝ 

• Ապրանքանիշի և բրենդի զարգացում, 

• Ապրանքանիշի դիրքավորում, 

• Վաճառքի յուրօրինակ առաջարկ (USP), 

• Լուսանկարներ և ցուցադրում, 

• Creative commons և ակտիվների օգտագործում, 

• Հաճախորդների հետ հարաբերությունների կառավարում: 

Մասնակիցների մոտ բրենդի էությունն ու դիրքավորումը ամրապնդելու համար 
դիտարկե՛ք բրենդի մի քանի օրինակ, որից հետո մասնակիցները կարող են իրականացնել 

իրենց ընկերություններին վերաբերող գործնական աշխատանք: 

 

 

Բրենդները ներկայացնելուց հետո քննարկեք հետևյալ հարցերը. 
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Արդյո՞ք լոգոյում արտացոլված են ընկերության՝ 

• Ինքնությունը, 

• Տեսլականը, 

• Կարողությունները։ 

Այնուհետև յուրաքանչյուր բրենդի օրինակով կարող եք որոշել դիրքը շուկայում, արդյոք՝ 

• Առաջատար է, օրինակ, Բուկինիստ գրախանութների ցանցը, 

• Հավակնորդ է, օրինակ, Զանգակ գրախանութը, 
• Հետևորդ է, օրինակ, MybookStore գրախանութը, 

• Նիշային է, օրինակ, Դա Վինչի յուրահատուկ տետրերի և գրիչների խանութը։ 

Գործնական աշխատանք. Սահմանե՛ք Ձեր ապրանքանիշի դիրքավորումը 

Օրինակները քննարկելուց հետո մասնակիցներին տվեք ժամանակ, իրենց 

ընկերությունների օրինակով, որոշելու իրենց բրենդի դիրքը շուկայում, այնուհետև 

իրականացրեք քննարկում և ուղղություն տվեք մասնակիցներին՝ իրենց բրենդն առավել 

լավ դիրքավորելու համար: 

Վաճառքի յուրօրինակ առաջարկը բացատրելիս կարելի է ներկայացնել և քննարկել 

հենց հայկական օրինակներ, որից հետո պատասխանել հետևյալ հարցադրումներին. 

• Որքանո՞վ է առաջարկը տպավորիչ; 

• Արդյո՞ք այն արտահայտում է բրենդի ինքնությունը։ 

Օրինակ կարող է լինել Coffee House-ի առաջարկը՝ «Սեր և սուրճ մեկ բաժակում» կամ 

Ինեկոբանկի կարգախոսը՝ «Խնայե՛ք ձեր ժամանակը» և այլ օրինակներ: Դրանք ընտրե՛ք՝ 
ելնելով խմբի յուրահատկություններից:  

 

Գործնական աշխատանք. Բացահայտե՛ք Ձեր UPS-Ն 

Օրինակից հետո մասնակիցներին ժամանակ տվեք ֆայլում իրենց յուրօրինակ առաջարկը 
մշակելու համար, որից հետո քննարկեք դրանք և ուղղություն տվեք մասնակիցներին՝ 

բարելավելու համար: 
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Լուսանկարներ և ցուցադրում հատվածի լուսանկարների տեսակների քննարկման 

ժամանակ խորհուրդ է տրվում ներկայացնել հայկական ՓՄՁ-ներից օրինակներ: Ստորև 

ներկայացված է Pregomesh արծաթյա զարդեր արտադրող ընկերության օրինակը: 

            

Համատեքստային պատկեր                     Միայն արտադրանքի պատկեր 

Որպես արտադրանքի էջի և վեբ կայքի օրինակ կարող եք ներկայացնել այնպիսի 
ընկերության վեբ կայք, որտեղ հստակ ներկայացված են ապրանքները, գները, առաքման 

ուղին և արժեքները, որը հաջողված է հաճախորդի օգտագործման տեսանկյունից: 

Նման կայք է օրինակ Foody ընկերության վեբ կայքը, որտեղ, ինչպես տեսնում ենք, 

պատվեր իրականացնելը հեշտ է և բավականին հարմար: 

     

Creative Commons և թվային ակտիվների օգտագործման հատվածում կարող եք 

օրինակներ բերել  Researchgate.net կայքից, որտեղ կգտնեք լուսանկարներ՝ ըստ 

լիցենզիայի տեսակների: Մի քանի օրինակներ ներկայացված են ստորև. 

https://pregomesh.com/
https://foody.am/
https://www.researchgate.net/figure/Photo-credit-Jon-Kneller-licensed-under-CC-BY-NC-ND-20_fig1_352750071
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Մոդուլ 2-ի ուղեցույցի ավարտ: 
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Օգտակար հղումներ 

• DANZ ակնոցների խանութ 

• Earlyone հարթակը 

• Lucin Organics բնական կոսմետիկայի արտադրություն 

• ՀՀ Վիճակագրական կոմիտե 

• ՀՀ Էկոնոմիկայի նախարարության հրապարակումներ 

• Պետեկամուտների կոմիտե 

• Arlis.am 

• Համաշխարհային բանկ 

• Staff.am 

• «ԲԻ ԷՍ ՍԻ» Բիզնեսի Աջակցման Կենտրոն 

• Գործարար Մտագրոհ հաղորդաշարի յութուբյան ալիք, 

• Չոր Մարքեթինգի հաղորդաշարերի յութուբյան ալիք, 

• rearrange with Narek Amirkhanyan փոդքասթերի յութուբյան ալիք, 

• Coffee House ընկերության ֆեյսբուքյան էջ 

• JustGirls ընկերության ինստագրամյան էջ 

• Foody սննդի առաքման ընկերություն 

• Globbing առաքման ծառայություններ մատուցող ընկերություն 

• Onex առաքման ծառայություններ մատուցող ընկերություն 

• Նաիրիան բնական կոսմետիկայի արտադրություն 

• Dee.am • Դե խաղեր 

• Light Affect  հագուստի արտադրություն 

• Researchgate.net հետազոտական աշխատանքների կայք

https://www.facebook.com/danz.eyewearstore/
https://earlyone.com/
https://lucinorganics.com/
https://armstat.am/am/
https://www.mineconomy.am/
https://www.petekamutner.am/
https://www.arlis.am/
https://databank.worldbank.org/
https://staff.am/
https://bsc.am/hy/
https://www.youtube.com/watch?v=hz8BaxTeEt4
https://www.youtube.com/channel/UCDcgLRMR7ZGEa59qoiW_PEw
https://www.youtube.com/c/rearrange
https://hy-am.facebook.com/coffeehouseyerevan/
https://www.instagram.com/justgirls.am/
https://foody.am/
https://globbing.com/
https://onex.am/
https://hy-am.facebook.com/nairiancosmetics/
https://www.facebook.com/dee.amgifts/
https://www.facebook.com/lightaffect/
https://www.researchgate.net/figure/Photo-credit-Jon-Kneller-licensed-under-CC-BY-NC-ND-20_fig1_352750071
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Մոդուլի 3-ի անվանում՝ Ձեր առցանց բիզնեսի կառավարումը 

 
Ժամաքանակ՝ 2-2,5 ժամ 

Ինչի՞ մասին է Մոդուլ 3-ը: 

Այս մոդուլում ներկայացված է առցանց բիզնեսի կառավարման պլանի էությունը և 

կառավարման համար անհրաժեշտ թվային գործիքները:  

Մոդուլի նպատակներն են՝ 

• Մասնակիցներին ծանոթացնել առցանց բիզնեսի կառավարմանը վերաբերող 

հասկացություններին և տերմիններին, 

• Օգնել մասնակիցներին ստեղծել իրենց բիզնեսի առցանց կառավարման պլանը, 

• Ծանոթացնել մասնակիցներին բիզնեսի առցանց կառավարման տարատեսակ 

գործիքներին, 

• Մասնակիցներին օգնել հասկանալ տվյալների վերլուծության ու տվյալահեն 
որոշումների կայացման կարևորությունը բիզնեսում: 

Ի՞նչ հատվածներից է բաղկացած. 

• Մաս I – Ներածություն 

• Մաս II – Առցանց բիզնեսի կառավարման պլան 

• Մաս III – Առցանց բիզնեսի կառավարման գործիքներ 

• Մաս IV – Մոնիտորինգ, տվյալներ և վերլուծաբանություն 

Մոդուլ 3-ում ներառված օժանդակ նյութեր. 

Բացի տեսական հատվածից դասընթացում կգտնեք նաև. 

• Տնային և գործնական աշխատանքներ, 

• Օգտակար հղումներ, 

• Անհրաժեշտ փաստաթղթերի ձևանմուշներ (այս մոդուլի ընթացքում մասնակիցները 

գործնական աշխատանքները ամբողջությամբ իրականացնելու են 

Management.docx և Customer.csv փաստաթղթերի ձևանմուշներով), 

• Օգտակար տերմինների բառարան: 
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Այս բաժինը հաջողությամբ անցնելու արդյունքում մասնակիցները պետք է ծանոթ 

լինեն բիզնեսի կառավարման թվային հնարավորություններին և գործիքներին, կարողանան 

կազմել բիզնեսի կառավարման պլան, ինչպես նաև պետք է ունենան անհրաժեշտ 
գործիքակազմ տվյալների մշակման և դրանց հիման վրա որոշումների կայացման համար:  

  



                                           
 
 

44 
 

Մաս I – Ներածություն 

Մաս I-ում մասնակիցները կծանոթանան բիզնեսի կառավարման պլանին և դրա 

բաղադրիչներին: Այն ներառում է հետևյալ բաժինները. 

• Ի՞նչ է առցանց բիզնեսի կառավարումը: 

• Ինչպե՞ս արդյունավետ կառավարել Ձեր առցանց բիզնեսը: 

Առցանց բիզնեսի կառավարման բաժինները՝ պլանավորումը, կազմակերպումը, 

առաջնորդումը և վերահսկումը բացատրե՛ք մասանկիցներից մեկի կազմակերպության 
օրինակով՝ ավելի հասկանալի դարձնելու համար: 

Պլանավորման փուլում բացահայտե՛ք մասնակցի բիզնեսի նպատակները և սահմանե՛ք 

ժամանակացույց դրանց հասնելու համար: 

Այնուհետև կարող եք սահմանել այդ նպատակին հասնելու գործողությունների ծրագիր, 

այսինքն օգնել մասնակցին կազմակերպել աշխատանքը: 

Վերահսկողության հատվածում կարևոր է ընդգծել որակի վերահսկողության դերը 

բիզնեսում։ Մասնակիցներին կարող եք ներկայացնել, օրինակ՝ ՏՏ ոլորտի փորձը, որտեղ 
որակի վերահսկողությունը այնքան է կարևորվում, որ դրա իրականացման համար 

յուրաքանչյուր ընկերությունում կա առանձին որակի վերահսկողություն իրականացնող թիմ 

(Quality Assurance team)։ Այս հատվածում կարող եք խոսել նաև որակի կառավարման 
աշխարհում ամենատարածված ստանդարտներից ISO 9000 խմբի մասին, որը 

նախատեսված է ցանկացած չափի ընկերությունների և կազմակերպությունների համար։ 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.iso.org/iso-9001-quality-management.html
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Մաս II – Առցանց բիզնեսի կառավարման պլան 

Այս հատվածում մասնակիցները սովորում են կազմել բիզնեսի կառավարման պլան: 

Ենթաբաժիններն են՝ 

• Առցանց բիզնեսի կառավարման պլանը, 

• Թարմացման պարբերականությունը և մոնիթորինգը, 

• Գործնական աշխատանք՝ գիտելիքի ամրապնդման համար։ 

Մինչ այս բաժինը սկսելը անհրաժեշտ է մասնակիցներին հստակ ներկայացնել բիզնես 

պլանի, բիզնեսի կառավարման պլանի և թվային մարքեթինգի պլանի տարբերությունները: 

Հարկ է ներկայացնել, որ բիզնեսի կառավարման պլանը բիզնես պլանի մի մասն է կազմում 

միայն: Այն առավելապես ուղղված է գործառնական հատվածի կառավարմանը, մինչդեռ 

բիզնես պլանը ընդգրկում է բիզնեսի բոլորբաղադրիչները: Բիզնես պլանի հասկացության 
մանրամասները ներկայացված են մոդուլ 1-ում: 

Բիզնեսի կառավարման պլանը կազմելու համար նպատակահարմար կլինի 

մասնակիցներին տալ որոշակի գործիքներ դրանց համար։ 

Ժամանակացույցի կառավարման համար մասնակիցներին կարող եք ծանոթացնել 
Google Calendar ծրագրին: 

Օգտագործման ուղեցույց՝ հղում 

Պլանավորման, ինչպես նաև հետագա մոնիթորինգի, ռեսուրսների հաշվառման 
համար օգտակար գործիք է Microsoft Project-ը, որի ամբողջական կիրառումը թույլ կտա 

կառավարել գործընթացները՝ պլանավորումից մինչև ավարտ: 

Օգտագործման ուղեցույց՝ հղում 

Գործառնությունների ամենօրյա կառավարման ավելի պարզ գործիք է Trello-ն, որի 
միջոցով հնարավոր է կառավարել օրական գործողությունները, աշխատակիցներին տրվող 

առաջադրանքները և ժամանակացույցը: 

Օգտագործման ուղեցույց՝ հղում 

  

https://www.google.com/calendar
https://www.youtube.com/watch?v=SPA0VnDRDgM
https://www.microsoft.com/en-us/microsoft-365/project/project-management-software
https://www.youtube.com/watch?v=5v_42_4Vl2o
https://trello.com/
https://www.youtube.com/watch?v=6lDE6A-FLvs
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Գործնական աշխատանք. Կազմել կառավարման պլան 

Մոդուլի կարևորագույն հատված է գործնական աշխատանքը: Կարևոր է հիշել, որ 

գործնական աշխատանքը անհատական բնույթ է կրում, և յուրաքանչյուր մասնակից դրա 

միջոցով պետք է կարողանա սահմանել կառավարման պլանը, նպատակները և դրանց 
հասնելու ուղիները: 

Գործնական աշխատանքը իրականացվում է նույն սկզբունքով, ինչպես նախորդ 

մոդուլներում՝ Managing.docx ֆայլում: 

Մասնակիցներին նախ տրվում է ժամանակ ձևանմուշները ինքնուրույն լրացնելու համար, 

որից հետո իրականացվում է առաջադրանքի քննարկում՝ հիմնվելով մասնակից 

ընկերությունների օրինակների վրա։ Քննարկման արդյունքում բարձրաձայնվում են 

գործնական աշխատանքի ընթացքում արված սխալները, Ձեր կողմից մասնակիցներին 
տրվում է ուղղություն՝ շտկումներ իրականացնելու համար: 

Արված քննարկման արդյունքում մասնակիցները ֆայլը վերջնականացնում են տանը՝ 

որպես հաջորդ օրվա առաջադրանք: 
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Մաս III – Առցանց բիզնեսի կառավարման գործիքներ 

Մաս 3-ում մասնակիցներին տրվում է տեղեկատվություն բիզնեսի կառավարման և 

տվյալների մշակման գործիքների մասին, այդ թվում ներկայացվում են. 

• Տվյալների կառավարման գործիքները, 

• Հաշվապահական հաշվառման գործիքները, 

• Վիրտուալ հանդիպումների համար թվային հարթակները, 

• Էլեկտրոնային վճարումները, 

• Առաքման ծառայությունները, 

• Հաճախորդների սպասարկումը։ 

Տվյալների կառավարման գործիքները՝ մասնավորապես աղյուսակային ծրագրակազմը 

ներկայացնելիս կարող եք որպես լրացուցիչ աղբյուր նշելMS EXCEL - ONLINE LESSONS 

յութուբյան ալիքը, որտեղ նրանք առավել մանրամասն կարող են ծանոթանալ Excel-ին: 

Իրականացվող գործողությունները Excel-ում ցանկալի է կատարել դասին զուգահեռ՝ 
մասնակիցների հետ միասին, ինչի միջոցով ծրագիրն առավել լավ կտպավորվի նրանց մոտ: 

Հաշվետարական ծրագրակազմը ներկայացնելիս կարևոր է նաև ներկայացնել այն 

հարթակները, որոնք օգտագործվում են Հայաստանում: Դրանք են. 

• Հայկական Ծրագրեր, որի տրամադրած ծրագրակազմի միջոցով ավտոմատացվում 

են հաշվապահական բոլոր գործառնությունները, 

• Հարկային ծառայություն, որտեղ առցանց եղանակով իրականացվում է հարկային 
հաշվառումը, հաշվետվությունների մուտքագրումը և այլ գործառնություններ, 

• Պետական ռեգիստր, որտեղ իրականացվում է բիզնեսի օնլայն գրանցումը: 

Տեսակոնֆերանսների ծրագրակազմը ներկայացնելիս կարևոր է ներկայացված 

հարթակից բացի մասնակիցներին ցուցադրել ZOOM հարթակը և դրանից օգտվելու 
մանրամասները: ZOOM հարթակի ներկայացումը կարևոր է՝ հաշվի առնելով ՀՀ-ի 

ընկերությունների և բնակչության շրջանում այս հարթակի առավել լայն 

տարածվածությունը: 

Էլեկտրոնային վճարման եղանակներին անդրադառնալիս ներկայացրե՛ք նաև որևէ 

կայքի օրինակ, որտեղ հաջող կերպով ինտեգրված են վճարային համակարգերը: Որպես 

օրինակ կարող եք վերցնել մոդուլ 2-ում բերված FOODY ընկերության կայքը: 

https://www.youtube.com/c/MSEXCELONLINELESSONS
https://www.armsoft.am/
https://www.petekamutner.am/DefaultTs.aspx?sid=ts
https://www.e-register.am/
https://foody.am/
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Էլեկտրոնային վճարման տարբերակները ներկայացնելիս յուրաքանչյուր տեսակը 

ներկայացրե՛ք Հայաստանում առկա համակարգերի օրինակով: 

• Վարկային և դեբետային քարտերը ներկայացնելիս կարևոր է բացատրել դեբետային 

և կրեդիտային քարտերի տարբերությունները, ՀՀ-ում առկա քարտերն ու 
յուրաքանչյուրի տված հնարավորությունները: Կարևոր է ներկայացնել VISA, 

MasterCard, ARCA քարտերի տարբերությունները: 

• Առցանց դրամական փոխանցումներին անդրադառնալիսներկայացրե՛ք օնլայն 
բանքինգի ընձեռած հնարավորությունները, Հայաստանում բանկերի կողմից 

թողարկված հավելվածները, որոնք օգտագործվում են առցանց փոխանցումների 

համար: Դրանք են, օրինակ, Ineconline-ը, AmeriaBanking-ը, ACBA Digital-ը և այլն: 

• Ներկայացրե՛ք նաև ՀՀ-ում գործող օնլայն դրամապանակները: Դրանք են IDram, 

EasyPay, TellCell, Upay համակարգերը: 

• Փոխանցման ծառայությունների մասին խոսելիս ներկայացրե՛ք նաև արտերկիր 
փոխանցումների մեթոդները՝ Swift փոխանցումները, ինչպես նաև արագ դրամական 

համակարգերի միջոցով փոխանցումները։ Հայաստանից դուրս հնարավոր է նաև 

փոխանցումներ կատարել IDPay (ՌԴ) և Payoneer համակարգերի միջոցով։ 

Մասնակիցներին կարող եք ներկայացնել նաև https://www.2checkout.com/ համակարգը, որի 
միջնորդությամբ կարելի է PayPal և այլ միջազգային վճարման համակարգերից ու 

քարտերից ընդունել վճարումներ: 

Առաքման ծառայություններին անդրադառնալիս կարող եք ներկայացնել Հայաստանում 
գործող հնարավորությունները, որոնց մասին արդեն խոսել ենք մոդուլ 1-ում՝ Պատվերներին 

հետևելու ներկայացված հարթակներ բաժնում: 

CRM ծրագրակազմի հատվածում կարող եք ներկայացնել հայկական այն 

ընկերությունները, որոնք մատուցում են հաճախորդների հետ հարաբերությունների 
կառավարման ծառայություններ՝ MerSoft, Stamina, ArmSoft և այլն: 

 

 

 

 

https://www.inecobank.am/en/Individual/inecoonline
https://ameriabank.am/
https://www.acba.am/hy/individuals/distance-banking/acba-digital
https://www.idram.am/
https://www.easypay.am/
https://www.telcell.am/
https://www.ucom.am/hy/personal/best-deals/mobile-applications/u-payapp
https://www.payoneer.com/
https://www.2checkout.com/
https://www.mersoft.am/hy
https://www.stamina.am/
https://www.armsoft.am/
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Մաս IV – Մոնիթորինգ, տվյալներ և վերլուծություն 

Այս հատվածում մասնակիցներին է ներկայացվում տվյալների հավաքագրման և դրանց 
վերլուծության մեթոդները: Այս բաժնում ներկայացված ենթաբաժիններն են՝ 

• Հետադարձ կապի ստացում, 

• Որտեղի՞ց ստանալ առցանց տվյալներ, 

• Հիմնական վերլուծություն և որոշումների կայացում։ 

Առցանց տվյալների ստացման աղբյուրները ներկայացնելիս կարևոր է նաև նշել 

հայկական աղբյուրները, որոնց մասին խոսել ենք նախորդ մոդուլում: Դրանց շարքում են՝  

• ՀՀ Վիճակագրական կոմիտե, 

• ՀՀ Էկոնոմիկայի նախարարության հրապարակումներ, 

• Պետեկամուտների կոմիտե, 

• Arlis.am։ 

Վերլուծության գործիքներին անդրադառնալիս տեղում ներկայացրե՛ք նաև 

յուրաքանչյուրի կիրառումը, ծանոթացրե՛ք առավել շատ կիրառվող գործիքներին: Օրինակ, 

Google form-ը ներկայացնելիս կարևոր է մասնակիցներին ներկայացնել դրանում 
հարցումներ պատրաստելու քայլերի հաջորդականությունը կամ կարող եք նրանց 

նախապես ուղարկել կցված տեսանյութի հղումը:  

Հիմնական վերլուծության և որոշումների կայացման ուսուցողական տեսանյութեր 
կարող եք գտնել մոդուլ 1-ում նշված օնլայն դասընթացների աղբյուրներում: 

Անցանց (օֆֆլայն) դասընթացներ իրականացնելու դեպքում գիտելիքի ստուգման թեստի 

անցկացումը առավել հետաքրքիր և ինֆորմատիվ կարելի է իրականացնել՝ այն տեղում 

իրականացնելով։ Թեստը կարելի է կազմել KAHOOT կամ TestPortal հարթակներով, 
իրականացնել տեղում, ինչից հետո կազմակերպել անհասկանալի կամ առավել շատ սխալ 

պատասխանած հարցերի քննարկում։ 

Կից կարող եք տեսնել նշված հարթակներից օգտվելու ուղեցույց․ 
1. 1․ KAHOOT 
2. Testportal 

https://armstat.am/am/
https://www.mineconomy.am/
https://www.petekamutner.am/
https://www.arlis.am/
https://www.google.com/intl/hy/forms/about/
https://www.youtube.com/watch?v=sP3lTgz2HkI
https://www.youtube.com/watch?v=zBkVp8-CDeo
https://www.youtube.com/watch?v=d4AOxDHrCoI
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Մոդուլ 3-ի ուղեցույցի ավարտ 

 

Օգտակար հղումներ 

• ISO 9000 որակի կառավարման ստանդարտացման կազմակերպություն 

• Google Calendar օրացույցի օգտագործման ուղեցույց   

• Microsoft Project ծրագրի օգտագործման ուղեցույց 

• Trello ծրագրի օգտագործման ուղեցույց  

• MS EXCEL - ONLINE LESSONS յութուբյան ալիք 

• Հայկական Ծրագրեր  բիզնես պրոցեսների ավտոմատացում 

• Հարկային ծառայության կայք 

• Պետական ռեգիստր 

• Google form-ի կազմման ուղեցույց 

• ZOHO, բիզնես պրոցեսների ավտոմատացում 

•  MerSoft,  բիզնես պրոցեսների ավտոմատացում 

•  Stamina,  բիզնես պրոցեսների ավտոմատացում 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://www.iso.org/iso-9001-quality-management.html
https://www.google.com/calendar
https://www.youtube.com/watch?v=SPA0VnDRDgM
https://www.microsoft.com/en-us/microsoft-365/project/project-management-software
https://www.youtube.com/watch?v=5v_42_4Vl2o
https://www.youtube.com/watch?v=6lDE6A-FLvs
https://www.youtube.com/c/MSEXCELONLINELESSONS
https://www.armsoft.am/
https://www.petekamutner.am/DefaultTs.aspx?sid=ts
https://www.e-register.am/
https://www.youtube.com/watch?v=sP3lTgz2HkI
https://www.zoho.com/
https://www.mersoft.am/hy
https://www.stamina.am/
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Մոդուլի 4-ի անվանում՝ Թվային անվտանգության առաջատար փորձի ներածություն 

Ժամաքանակ՝ 1,5-2 ժամ 

Ինչի՞ մասին է Մոդուլ 4-ը. 

Այս մոդուլում մասնակիցներն ընդհանուր պատկերացում կկազմեն 

կիբերանվտանգության և դրա կարևորության մասին, կծանոթանան 
կիբերհանցագործությունների ձևերին և դրանց կանխարգելման մեթոդներին։ 

Մոդուլի նպատակներն են. 

• Մասնակիցներին ծանոթացնել կիբերանվտանգության հիմնական 

հասկացություններին, 

• Մասնակիցներին ներկայացնել կիբերհանցագործությունների ձևերը և դրանց 

կանխարգելման գործիքները, 

• Մասնակիցներին ներկայացնել տեղական և միջազգային փորձը 
կիբերանվտանգության ապահովման ոլորտում: 

Ի՞նչ հատվածներից է բաղկացած. 

• Մաս I – Ներածություն 

• Մաս II – Կիբերհանցագործություն 

• Մաս III – Տվյալների անվտանգ օգտագործման և գաղտնիության գլոբալ 

ստանդարտներ 

• Մաս IV – Անվտանգության գործիքներ և առաջատար փորձ 

Մոդուլ 4-ում ներառված օժանդակ նյութեր. 

Բացի տեսական հատվածից դասընթացում կգտնեք նաև. 

• Տնային և գործնական աշխատանքներ, 

• Օգտակար հղումներ,  

• Անհրաժեշտ փաստաթղթերի ձևանմուշներ (այս մոդուլի ընթացքում 
մասնակիցները գործնական աշխատանքներն ամբողջությամբ իրականացնելու են 

Security Checklist.docx փաստաթղթի ձևանմուշով), 

• Օգտակար տերմինների բառարան: 
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Այս բաժինը հաջողությամբ անցնելու արդյունքում մասնակիցները կգիտակցեն 

կիբերանվտանգության կարևորությունը իրենց բիզնեսում, կկարողանան իրականացնել 
կարիքների գնահատում և ներդնել համապատասխան կիբերանվտանգության 

համակարգեր։ 
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Մաս I – Ներածություն 

Ներածական հատվածում մասնակիցներին է ներկայացվում կիբերանվտանգության 
հասկացությունն ու կարևորությունը։ Այն ներառում է հետևյալ ենթաբաժինները՝ 

• Ի՞նչ է կիբերանվտանգությունը, 

• Կիբերհանցագործությունների մոտիվացիա, 

• Կիբերանվտանգության կարևորությունը ՄՓՄՁ-ների համար, 

• Գիտելիքի ստուգման թեստ։ 

Այս հատվածում կարևոր է ներկայացնել կիբերանվտանգության կարևորությունը ՄՓՄՁ-
ների համար, որից հետո միայն դասընթացը կարող է լինել արդյունավետ։  

Ըստ ծրագրի շրջանակում իրականացված հետազոտության արդյունքների՝ հարցված 

ՄՓՄՁ-ների 68%-ի կարծիքով ընկերությանը անհրաժեշտ չեն ձեռնարկել 
կիբերանվտանգության ապահովման միջոցներ, այնինչ համաձայն հետազոտության 

իրականացված 2020 թվականին՝ աշխարհում կիբերավտանգությանը վերաբերող 

խախտումների 28%-ը եղել է հենց ՄՓՄՁ-ների շրջանում, որոնց 86%-ի նպատակը եղել է 

ֆինանսական4։ 

Անցանց (օֆֆլայն) դասընթացներ իրականացնելու դեպքում գիտելիքի ստուգման 

թեստերը կարելի է առավել հետաքրքիր և ինֆորմատիվ անցկացնել՝ դրանք տեղում 

իրականացնելով։ 

Թեստը կարելի է կազմել KAHOOT կամ TestPortal հարթակներով, իրականացնել տեղում, 

ինչից հետո կազմակերպել անհասկանալի կամ առավել հաճախ սխալ պատասխաններ 

ստացած հարցերի քննարկում։ 

Կից կարող եք տեսնել նշված հարթակներից օգտվելու ուղեցույց․ 

1.  KAHOOT 
2. Testportal 

 

 

 
            4 https://www.verizon.com/business/resources/reports/2020-data-breach-investigations-report.pdf  

https://www.youtube.com/watch?v=zBkVp8-CDeo
https://www.youtube.com/watch?v=d4AOxDHrCoI
https://www.verizon.com/business/resources/reports/2020-data-breach-investigations-report.pdf?fbclid=IwAR22A21SXNpLj_LSELC7YnZeCCTmv26Uzq61OA-JQizPjzQ4R2pgcTbC6Cs


 
 

 

                                          
 
 

56 
 

 

 

Մաս II – Կիբերհանցագործություն 

Այս հատվածում դասընթացի մասնակիցները կծանոթանան 

կիբերհանցագործություններին և դրանց հիմնական տեսակներին, ներառյալ․ 

• Չարամիտ ծրագրեր և հարձակման վեկտորներ, 

• Սոցիալական ճարտարագիտություն, 

• Առցանց խարդախություններ և կեղծարարություն, 

• Ճանաչե՛ք կարմիր լույսերը, 

• Գործնական աշխատանք գիտելիքի ամրապնդման համար։ 

Ավելի արդյունավետ կլինի, եթե որպես օրինակներ բերվեն Հայաստանում տարածված 
դեպքերը: Այստեղ բացի ներքին կիբեռհարձակումներից մեծ թվով հարձակումներ են 

լինում նաև Ադրբեջանի կողմից, որը ևս պետք է հաշվի առնել անվտանգության միջոցներ 

ձեռնարկելիս: 

Սոցիալական ճարտարագիտությունը ներկայացնելիս կարող եք ներկայացնել 
բազմաթիվ, հատկապես ֆիշինգային հարձակման օրինակներ, որոնց դեպքերը վերջին 

շրջանում բազմազան են: 

Ըստ CyberHub կիբեռանվտանգության ծառայություններ մատուցող ընկերության՝ ՀՀ-ում 
ֆիշինգային հարձակումները լինում են հիմնականում հետևյալ ուղղություններով. 

• Մարդկանց կամ էջերի վերջին գրառմանը մեկնաբանում է օգտահաշիվ, որի անվան 

մեջ կա Ֆեյսբուք բառը։ Այսինքն, տպավորություն է ստեղծվում, որ դիմում է հենց 

սոցցանցի ադմինիստրացիան։ Սովորաբար մեկնաբանությունը նշում է, որ տվյալ 
հաշիվը հարձակման մեջ է գտնվում, կամ խախտել է ֆեսյբուքյան կանոնները և 

արգելափակման վտանգի տակ է գտնվում։ Երկու դեպքում էլ օգտվողին 

առաջարկվում է անցնել տրված հղումով։ 

• Նմանատիպ հաղորդագրություն անձը ստանում է Ֆեյսբուքի, Ինստագրամի կամ 

իր էլ․ փոստի ադմինիստրացիայի անունից, բայց արդեն էլեկտրոնային փոստով։ Եվ 

կրկին առկա է հղում, որն առաջարկում է լուծում։ 

https://cyberhub.am/hy/
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• Օգտվողը էլեկտրոնային փոստով ստանում է նամակ Ինստագրամից կամ 

Ֆեյսբուքից, որն առաջարկում է ստանալ կապույտ նշան (verif ication badge)՝ 
հետևելով հղմանը։ 

 

       

Ֆիշինգային հարձակման օրինակներ 

Առցանց խարդախությունները և կեղծարարությունները հիմնականում կրում են 

առավել մասշտաբային բնույթ և թիրախավորում են առավել լայն շրջանակների: 

Ստորև կարող ենք տեսնել մի քանի օրինակներ. 
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Կեղծ բիզնեսի և կեղծ հաճախորդի օրինակներ 

             

Կեղծ բիզնեսի և էլ. փոստի օգտահաշվի խաթարման օրինակներ 

Կան տվյալների արտահոսքի բազմաթիվ օրինակներ: Oրինակ՝ ABCDomain հոսթինգի 

օգտատերերի գաղտնաբառերի արտահոսքը: 

Շատ հաճախ տվյալների արտահոսքի պատճառ են հանդիսանում ադրբեջանական 

հաքերային խմբերը: Բազմաթիվ դեպքերի մասին կարող եք տեղեկանալ հղումով՝ 
https://cyberhub.am/hy/blog/2020/11/16/personal-data-protection-in-armenia/: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

https://pastebin.com/buigqM3m
https://cyberhub.am/hy/blog/2020/11/16/personal-data-protection-in-armenia/
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Մաս III – Տվյալների անվտանգ օգտագործման և գաղտնիության գլոբալ 
ստանդարտներ 

Այս բաժնում մասնակցին է ներկայացվում հաճախորդների և ընկերության տվյալների 

գաղտնիության պահպանման կարևորությունն ու ստանդարտները՝ 

• Տվյալների գաղտնիության կարևորությունը, 

• Տվյալների պաշտպանության ընդհանուր կանոնակարգ և տվյալների 
գաղտնիության պահպանման կանոնակարգեր, 

• Տվյալների պահպանության և կիբերանվտանգության մասին օրնենքները 

Հայաստանում, 

• Գիտելիքի ստուգման թեստ։ 

Տվյալների գաղտնիության օրենքները տարբեր են յուրաքանչյուր երկրում: Կարևոր է 

մասնակիցներն տեղեկացնել Հայաստանում գործող օրենսդրական շրջանակի  մասին: 

ՀՀ-ում գործում է «Անձնական տվյալների պաշտպանության մասին» օրենքը, որն 
ընդունվել է 2015 թվականին։ Օրենքի հիման վրա ստեղծվել է նաև անձնական տվյալների 

պաշտպանության լիազոր մարմին՝ ՀՀ Արդարադատության նախարարության Անձնական 

տվյալների պաշտպանության գործակալությունը, որը պարբերաբար իրականացնում է 
տեղեկացվածության բարձրացման միջոցառումներ՝ այդ թվում նաև սոցցանցերի 

միջոցով:  

Գործակալությունը մշակել է ուղեցույցներ(https://moj.am/page/610) ինչպես համացանցում 

տվյալների պաշտպանության, այնպես էլ պետական մարմինների կողմից անձնական 
տվյալների մշակման համար (և այլն), որոնք նույնպես կարող եք ներկայացնել 

մասնակիցներին: 

Անձնական տվյալների պաշտպանության գործակալության՝ օրենքով նախատեսված 
լիազորություններից է խորհրդատվության տրամադրումը կամ անձնական տվյալներ 

մշակելու վերաբերյալ լավագույն փորձի մասին տեղեկացնելը: 

Գործակալությունն իրականացնում է նաև ուսուցումներ` ուստի, կարող եք 

մասնակիցներին ներկայացնել անձնական տվյալների պաշտպանությանը վերաբերող 
հարցերով (նաև առցանց տիրույթում) Գործակալությանը դիմելու հնարավորության 

մասին: 

https://www.arlis.am/documentview.aspx?docid=98338
https://moj.am/page/610
https://www.moj.am/storage/files/legal_acts/legal_acts_18296576311_Annual-report-2020.pdf/,
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Կիբեռանվտանգության ուղղությամբ իրազեկման միջոցառումներ է ձեռնարկվում նաև 
CyberHub կազմակերպության կողմից, որը վարում է նաև կրթական բլոգ՝ ուղղված 

գրագիտության բարձրացմանը: 

  

https://cyberhub.am/hy/
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Մաս IV – Անվտանգության գործիքներ և առաջատար փորձ 

Այս հատվածում մասնակիցներին են ներկայացվում կիբերանվտանգության ապահովման 
հիմնական գործիքները, ներառյալ՝ 

• Հակավիրուսային ծրագրեր, 

• Ապահով հաղորդակցության միջոցներ, 

• Թվային անվտանգության գործիքներ, 

• Առաջատար փորձի ներկայացում, 

• Գործնական աշխատանք՝ գիտելիքի ամրապնդման համար։ 

Առաջատար փորձը ներկայացնելիս կարևոր է յուրաքանչյուր գործիք քննարկել 
մասնակիցների հետ՝ հասկանալու համար. 

• Նրանք արդյո՞ք ծանոթ են անվտանգության ներկայացված միջոցին, 

• Կիրառու՞մ են այն, 

• Եթե չեն կիրառում, ապա հստակ պատկերացնու՞մ են հետագա կիրառությունը 

իրենց ընկերությունում: 

Բացի դասընթացում ներկայացված առաջատար փորձից օգտակար է քննարկել նաև 
հայաստանյան ընկերություններին անհրաժեշտ հետևյալ օրինակները. 

• Անհրաժեշտ է ներկայացնել   առավել լայն կիրառություն ունեցող էլ. փոստերը: 

Խիստ ցանկալի է ունենալ սեփական հոսթինգով էլ. փոստ, օրինակ՝  sales@name.am, որ 

դեպքում պաշտպանություննը առավել ուժեղ է: 

Սեփական հոսթինգ չունենալու դեպքում ցանկալի է օգտագործել gmail.com  էլ. փոստը, 

որի պաշտպանությունն ապահովվում է ամբողջ աշխարհում, ի տարբերություն, օրինակ 

mail.ru-ի, որը պաշտպանված է հիմնականում ԱՊՀ տարածքում: 

• Կարող եք խոսել տարբեր զրուցարանների (messenger) մասին: Օրինակ, խիստ 

ցանկալի չէ փաստաթղթեր ուղարկել զրուցարանների միջոցով, որոնք 

կիբերհարձակման տեսանկյունից առավել խոցելի են: Ներկայիս գործող 

զրուցարաններից առավել ապահով են համարվում Whatsapp և Telegram 
հավելվածները: 

• Վճարային համակարգերում խաբեությունները շատ են հատկապես միկրո և փոքր 

ընկերությունների շրջանում: Այստեղ հարկ է նշել, որ 

mailto:sales@name.am
http://gmail.com/
https://mail.ru/
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 Ոչ մի դեպքում չի կարելի քարտի գաղտնաբառը, CVV կոդը տալ երրորդ 

անձանց, 
 Ոչ մի դեպքում չպետք է երրորդ անձանց տրամադրել այն կոդը, որը 

նամակի ձևով ուղարկվում է վճարումը հաստատելու համար, 

 Զրուցարանների, էլ. փոստի միջոցով չպետք է տրամադրել անձնական 
տվյալներ, անգամ եթե այն պահանջում է սպասարկող բանկը, քանի որ դա 

հավանաբար խաբեության փորձ է: Ֆինանսական կառույցները իրավունք 

չունեն պահանջել անձնական տվյալներ նման ճանապարհով: 

Դասընթացում առկա միջոցներին կարող եք ավելացնել նաև մի քանի հնարք: Օրինակ՝ 

• Ֆեյսբուքի կարգավորումների մեջ կարելի է ընտրել՝ դուրս գալ հաշվից բոլոր 

սարքերով (sign out from all devices), ինչի արդյունքում գաղտնաբառը փոխելուց 

հետո էջն այլևս հասանելի չի լինի հանցագործներին: 
• SSL սերտիֆիկատները հասանելի են լինում նաև անվճար՝ ներառված հոսթինգի 

արժեքի մեջ։ Օրինակ WIX-ի դեպքում դա անվճար է: 

Գործնական աշխատանք. Անվտանգության ստուգաթերթ 

Գործնական աշխատանքը իրականացվում է Security Checklist.docx ֆայլում: 

Մասնակիցներին նախ տվեք ժամանակ ձևանմուշն ինքնուրույն լրացնելու համար, 

այնուհետև քննարկեք առաջադրանքը: Այս փուլում շատ կարևոր են Ձեր կողմից տրված 

խորհուրդները, որոնք հաշվի առնելով դասընթացի մասնակիցները պետք է կատարեն 

շտկումներ, ուղղումներ՝ հետագա քայլերն արդյունավետ իրականացնելու համար: 

Արված քննարկման արդյունքում մասնակիցները ֆայլը վերջնականացնում են տանը: 

 

 

 

Մոդուլ 4-ի ուղեցույցի ավարտ  
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Օգտակար հղումներ 

• Data Breach Investigation report, Verizon, 2020 
•  CyberHub կիբեռանվտանգության ծառայություններ մատուցող ընկերություն 

• «Անձնական տվյալների պաշտպանության մասին» օրենք 

• Անձնական տվյալների պաշտպանության գործակալություն 

• Պետական մարմինների կողմից անձնական տվյալների մշակման ուղեցույց 

 

 

 

 

 

 

https://www.verizon.com/business/resources/reports/2020-data-breach-investigations-report.pdf
https://cyberhub.am/hy/
https://www.arlis.am/documentview.aspx?docid=98338
https://www.moj.am/storage/uploads/123Uxecuyc-cucumner.pdf?fbclid=IwAR2xM_xDVwhxA-nCSVYJGJuAM_grVpUwFq12JDSkrSAyEnbvfL2QzSmYu4k
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Ուղեցույցը կազմվեց Միջազգային մասնավոր ձեռնարկատիրության կենտրոնի (CIPE) 

«Ասոցիացիաների հզորացում և թվային տնտեսության հասանելիության բարելավում 
Հայաստանի տնտեսության վերականգնման համար» ծրագրի շրջանակներում BSC 

Բիզնեսի աջակցման կենտրոնի մասնագետների կողմից: 

 

Ուղեցույցը խմբագրեց Գևորգ Պողոսյանը 

 

 

 

 

 
ՀՀ, 0002, Երևան, Եկմալյան փողոց 6 

+374 10 574778 | +374 77 574778 | +374 95 574778 | +374 99 574778 
www.bsc.am 
bsc@bsc.am 

https://www.facebook.com/BSCBusinessSupportCenter 
https://www.linkedin.com/company/bsc-business-support-center 

 

 

 

 

Հուլիս, 2022 

 

http://www.bsc.am/
mailto:bsc@bsc.am
https://www.facebook.com/BSCBusinessSupportCenter
https://www.linkedin.com/company/bsc-business-support-center
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