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1. Введение 

Электронная торговля в мире развивается быстрыми темпами. Это всем 

хорошо известно. Количество пользователей Сети ежегодно увеличивается в 

несколько раз. Перспективы развития интернет-торговли в Приднестровье 

также весьма многообещающие. Для их развития на сегодняшний день 

существует большинство элементов инфраструктуры поддержки 

дистанционной торговли: 

 качественный интернет по всей стране;  

 компактность республики: в течение суток товар может быть 

доставлен в любую точку страны; 

 наличие нескольких платежных систем  

 низкие цены на трафик;  

 растущая грамотность населения; 

 растущая потребность в появлении такой услуги, как доставка 

товара до двери покупателя.  

Исключение составляет логистический сектор и отсутствие традиций 

дистанционной торговли. Оценивая фактическое состояние интернет-торговли, 

следует отметить, что внутри республики она находится только на этапе 

зарождения, хотя в последнее время и демонстрирует растущий интерес к себе.  

Новый импульс к развитию интернет-торговли и новый интерес к ней 

возник в связи с начавшейся пандемией коронавируса.  Полноценное 

обеспечение безопасности граждан стало невозможным при наличии только 

офлайн-торговли. Потребность в онлайн-торговле стала очевидной. Именно для 

решения этой задачи написано это методическое пособие. В качестве целевой 

аудитории мы рекомендуем его для местных товаропроизводителей, а также 

для торговых предприятий, которые хотели бы расширить формы продаж своих 

товаров. В нашем пособии они найдут подробный пошаговый алгоритм 

необходимых действий, чтобы получить первые продажи в своем интернет-

магазине. 

 

 

2. Информационная база для интернет-торговли на сайте ТПП 

Приднестровья 

Для тех, кто хочет создать, или расширить интернет-торговлю, Торгово-

промышленная палата Приднестровья собрала широкую информационную базу 

со всеми элементами инфраструктуры поддержки этого вида 

предпринимательской деятельности.  
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На сайте Палаты размещена отдельная страница под названием «Покупай 

приднестровское – онлайн!»  (https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/), 

которая включает следующие разделы: 

Маркетплейсы – оптимизированные онлайн-платформы, собирающие и 

систематизирующие информацию о товарах и услугах разных компаний.  

Маркетплейсы выступают связующим звеном между покупателем и продавцом 

с целью обеспечить эффективное взаимодействие между ними. 

Платежные системы и банковские услуги – перечень платёжных 

систем, возможных к использованию для интернет-торговли с подробным 

описанием, а также реестр интернет-банков, официально действующих на 

территории республики.  

Услуги по доставке товаров – наименования и контакты компаний, 

осуществляющих доставку товаров и пассажирские перевозки. Составлен их 

реестр.  

Интернет-магазины – список компаний и их сайтов, торгующих 

посредством сети Интернет на территории Приднестровья.  

Товаропроизводители – перечень отечественных компаний и 

индивидуальных предпринимателей, реализующие товары, созданные в 

республике, и ставшие участниками весенней акции «Оставайся дома. Покупай 

приднестровское – онлайн!».  

Стать участником регистрации – форма регистрации, для 

обязательного заполнения потенциальным участником весенней акции. 

Новости Интернет-торговли – новости обо всех мероприятиях, 

проводимых в рамках обновленного проекта, а также рекламная информация о 

резидентах проекта и предприятиях, поддерживающих идеи и цели «Покупай 

приднестровское – онлайн!». 

Инструкции – подробные видеоролики о том, как и где можно купить 

приднестровскую продукцию, не выходя из дома. 

Анонсы весенней акции – анонсы мероприятий, проводимых для 

предприятий, с целью обсуждения грамотной реализации проекта и поддержки 

идей проекта, и для граждан республики, с целью ознакомления с новым 

витком проекта. 

https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/
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Видеоконференции по электронной торговле – записи уже прошедших 

видеоконференций по электронной торговле, а также их протоколы, 

презентации. 

 

 
 

 

 

3. Выбор веб-платформы для размещения товаров 

Первое, что вам нужно решить, это как привлечь клиентов. Выбор 

платформы или инструмента для генерирования продаж напрямую зависит от 

бюджета и ресурсов, доступных Вашей компании. Имейте в виду, что 

некоторые платформы для генерации заказов требуют минимальных 

финансовых затрат или вообще не требуют их, но вместо этого требуют 

большого количества времени для управления ими.  

Если Вы являетесь производителем продукта со средней и высокой 

маржой (рентабельностью), который обычно трудно найти в супермаркетах, 

или если продукт уникален и специфичен, или характеризуется связью с 

конкретным производителем, то имеет смысл запустить собственный канал 

продаж. 
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3.1. Организация продаж через социальные сети 

 

Мало кто в современном мире не имеет личного аккаунта в социальных 

сетях. Большая часть платежеспособного населения использует одну или 

несколько социальных сетей одновременно. В некоторых социальных сетях 

реализованы функции интернет-магазина.  

 

3.2. Алгоритм создания и использования магазина Facebook 

 

https://www.facebook.com/
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3.2.1. Как создать страницу магазина в Facebook  

 

Открыть магазин в Facebook может любой пользователь, но сначала нужно 

создать страницу. Если у Вас уже есть страница, на которой нужно сделать 

магазин — листайте до следующего подзаголовка. 

Чтобы создать страницу, нажмите в шапке сайта «Создать» и выберите 

«Страница».  

 

Откроется окно с двумя карточками: «Компания или бренд» и 

«Сообщество или публичная личность». Нажмите «Начать» под первой 

карточкой. Введите название страницы и выберите ее категорию – позже эти 

данные можно будет изменить. 

 

После выбора категории появится поле для адреса и телефона. Поле адреса 

обязательное для заполнения, но его можно скрыть и тогда пользователи будут 
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видеть только город. Телефон вписывать необязательно, но если Вы хотите 

отслеживать звонки из социальной сети, используйте номер из пула 

статического коллтрекинга. 

Дальше Facebook предложит залить аватарку и обложку страницы. Эти 

шаги можно пропустить, но желательно все же добавить графику, чтобы не 

работать с «голым» профилем. 

 

Созданная страница выглядит примерно как на скрине ниже. Она явно 

нуждается в оформлении и настройке, но создать магазин уже можно. 

 

По умолчанию новые страницы создаются без вкладки «Магазин» 

https://ringostat.ua/ru/calltracking
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 3.2.2. Если нет вкладки магазин в Facebook 

Чтобы добавить раздел «Магазин» в уже существующую страницу, 

откройте ее и перейдите в настройки.  

 

В настройках откройте раздел «Шаблоны и вкладки». Есть два варианта 

добавления магазина. Первый – изменить шаблон со «Стандартного» на 

«Покупки», в котором вкладка «Магазин» есть по умолчанию.  

 

Это немного изменит расположение блоков на странице. Превью магазина 

появится на видном месте, и поменяются кнопки под обложкой страницы. 

Второй вариант – открыть в настройках раздел «Шаблоны и вкладки», 

промотать окно в самый низ и нажать кнопку «Добавить вкладку». 
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После этого Вы сможете добавить вкладки, которые пока не отображаются 

на странице. 

 
Список может быть другим, если ранее кто-то настраивал страницу и отключил часть 

вкладок 

 

После этого на странице появится вкладка «Магазин», но работа еще не 

закончена. Вернитесь на страницу и нажмите «Магазин» в колонке под 

аватаркой справа. 
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Сервис предложит принять Условия и правила для продавцов. Прочитайте их на всякий 

случай, чтобы Facebook не забанил за нарушения. Подробнее о том, из-за чего можно 

лишиться рекламного кабинета читайте в статье «За что могут забанить 

рекламодателей Google, Яндекс и Facebook». 

 

Дальше предстоит выбрать, куда будут вести целевые кнопки магазина. 

Посетители будут либо писать Вам в Messenger, либо переходить на другой 

сайт для оформления покупки. Если выбрать первый вариант, к карточкам 

товаров не получится приложить ссылки.  

 
Вариант «Оформление заказа на другом сайте» не обязательно должен ссылаться на сайт 

компании. Некоторые продавцы ведут пользователей на сайты объявлений вроде Etsy. Если 

у Вас нет сайта, но Вы регулярно размещаете товары на классифайде – протестируйте, 

даст ли Facebook поставить ссылки на него 

Потом сайт спросит, в какой валюте Вы хотите указывать цены. Валюты 

размещены в алфавитном порядке по названиям стран: «Украинская гривна», 

«Российский рубль», «Евро» и т.д. 

https://www.facebook.com/legal/merchant_policies
https://blog.ringostat.com/ru/za-chto-mogut-zabanit-reklamodateley-google-yandeks-i-facebook/
https://blog.ringostat.com/ru/za-chto-mogut-zabanit-reklamodateley-google-yandeks-i-facebook/
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3.2.3. Как изменить валюту магазина в Facebook 

 

Мы не нашли раздел настроек, в котором можно было бы сменить валюту 

магазина. Официальная справка также не содержит информации о том, как это 

сделать. Принято считать, что для смены валюты, придется удалять магазин и 

создавать его заново. 

Таким же сносом и пересозданием «лечится» невозможность добавить 

ссылку на товар. Добавить ссылку на товар в Facebook можно, только если 

изначально выбрать опцию «Оформление заказа на другом сайте». В ином 

случае все заявки будут «падать» через социальную сеть. 

Чтобы удаление магазина прошло максимально безболезненно, мы 

советуем загружать товары через функцию «Каталоги» или, если есть такая 

возможность, настроить интеграцию Facebook с движком своего сайта. Тогда 

после удаления и создания нового магазина не придется вручную заливать 

товары. Рассмотрим подробнее, как добавить товары в интернет-магазин в 

Facebook и настроить его.  

 

3.2.4. Как настроить интернет-магазин в Facebook 

3.2.5. Как дать доступ к магазину 

 

Чтобы предоставить стороннему пользователю доступ к магазину, 

достаточно зайти в магазин со страницы, выбрать настройки и скопировать 

прямую ссылку. 

 
Как получить ссылку на магазин с Facebook 

Рубль  

RUB 
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Это пригодится, чтобы открыть стороннему специалисту доступ к 

конкретному разделу страницы. 

Также к магазину получают доступ пользователи, которым Вы открываете 

доступ к редактированию страницы через Роли. Для этого нужно зайти в 

настройки страницы, открыть вкладку «Роли на Странице» и разослать 

приглашения с указанием прав доступа. 

 

 

3.2.6. Как удалить магазин в Facebook 

 

Чтобы удалить магазин, зайдите в него со страницы, нажмите кнопку 

настроек и выберите последний пункт – «Удалить магазин». 

 
 

RUB 
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Сайт уточнит, правильно ли он вас понял и, если Вы согласитесь, магазин 

исчезнет. Эта вкладка перестанет отображаться в меню страницы, а все 

загруженные через магазин товары пропадут.  

 

3.2.7. Как добавить товары в Facebook  

3.2.7.1. Как добавить товары по одному 

 

Самый очевидный способ добавить товар в магазин Facebook — нажать 

кнопку «Добавить товар». 

 

Откроется окно, в котором нужно загрузить фото, название и описание 

товара, установить цену и рассказать прочие детали. 
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Если у Вас есть несколько похожих товаров, указать их отличия можно 

через блок «Варианты». Например, несколько разноцветных подушек можно 

выгрузить как один товар, а цвета указать через «Варианты». 

 

После этого товар появится во вкладке «Магазин» – примерно так, только 

без кнопки «Редактировать» его будут видеть посетители страницы. 

 

ВАЖНО: если Вы решите пересоздать магазин, все добавленные таким 

образом товары пропадут. 

RUB 

Руб. 
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Товары проходят модерацию, и Facebook может их не пропустить. Если 

Вы наблюдаете такую картину, как ниже, обновите карточку товара – добавьте 

описание, фото и проверьте, чтобы цена была больше «0». 

 

Это отличный способ загрузки для малого бизнеса. Если нужно добавить 

пару десятков товаров, нет смысла усложнять себе жизнь составлением таблиц 

и настройкой связок. Но если Вам предстоит залить несколько сотен товаров – 

воспользуйтесь каталогами. 

 

3.2.7.2. Как удалить товар из магазина Facebook 

Чтобы удалить товар, откройте окно редактирования карточки. 

Промотайте окно вниз и выберите тусклую серую надпись «Удалить товар». 
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3.2.8. Выводы 

 

1. Facebook вполне можно рассматривать как дополнительную 

площадку электронной коммерции. Создать магазин в Facebook может любой 

пользователь, для этого достаточно создать страницу и добавить на нее вкладку 

«Магазин». 

2. При создании магазина две настройки незыблемы и на момент 

написания статьи меняются только пересозданием магазина: валюта и способ 

оформления заказа. Эти настройки задаются при первом заходе во вкладку 

«Магазин», так что будьте внимательны с самого начала. 

3. Чтобы открыть дополнительные рекламные возможности и 

загружать товары массово, используйте каталоги. Каталог – это контейнер 

Facebook для ассортимента рекламодателей. В менеджере каталогов можно 

настроить связку с основным сайтом для автоматической передачи информации 

о товарах и прямо отсюда можно настроить продвигаемые рекламой товары. 

Если Ваш ассортимент включает небольшое количество товаров и 

относится к одной категории и не требует сложной фильтрации, то создание 

заказов через Вашу собственную страницу в социальных сетях может быть 

подходящим решением.  

Разместите фотографии своей продукции, укажите цены за килограмм или 

упаковку, подробно опишите условия доставки и порядок оформления заказа. 

Обязательно укажите контактный телефон. Вы также можете использовать 

формы Google для заказов, чтобы покупатель мог предоставить всю 

необходимую информацию. Регулярно проверяйте свою страницу, чтобы 

видеть новые комментарии, вопросы или сообщения.  

Преимущества: Вы можете создать страницу без специальных навыков, и 

управлять страницей не сложно. У Вас есть возможность постоянно расширять 

сеть постоянных клиентов и информировать их о новых продуктах, изменениях 

и т.д.  

Недостатки: Вам нужны минимальные навыки для выбора визуального 

контента (картинок/фотографий). Такое решение подходит только для 

небольших компаний с небольшим ассортиментом. Вам нужно будет 

приложить некоторые усилия, если Вы хотите использовать платную функцию 

продвижения на странице.  

 

3.2.9. Использование рекламы 

 

Объявления, размещаемые на рекламных сайтах, в тематических группах, 

в Messenger (Viber, Telegram и т.д.), на тематических форумах, могут быть 

https://www.google.com/intl/ru/forms/about/
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отличным инструментом для привлечения клиентов, особенно если Ваш 

ассортимент очень мал (до 10 наименований).  

Рекламные сайты либо полностью бесплатны, либо включают 

символическую плату, например https://makler.md. Используя форумы или 

группы в Viber в качестве метода продвижения, не нарушайте пределы 

приличия и не размещайте большое количество рекламы, так как они будут 

восприняты другими участниками как спам и рискуют получить 

противоположный результат.  

Преимущества: Затраты на привлечение заказов практически 

отсутствуют.  

Недостатки: Этот вид торговли не регулируется законом и относится к 

неорганизованной торговле. Если Вы отправляете нежелательные сообщения 

(спам), Вам может быть заблокирован доступ к ним.  

 

3.3. Создание и использование магазина в Viber 

 

 

  

https://makler.md/
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Следуйте приведенному выше алгоритму: 

1. Создайте чат. Для этого нужно нажать на значок «создать» справа 

от поиска и выбрать хотя бы двух участников. 

2. Придумайте название, отражающее суть вашей деятельности или 

укажите название своего бренда. Чтобы выделиться среди других контактов в 

адресной книге подписчиков, используйте Caps Lock и эмоджи (смайлики). 

3. Загрузите на аватарку тематическую картинку или логотип. 

4. Опишите, для кого создана группа, и какие задачи можно решить с 

ее помощью. Здесь уместно указать основные преимущества своего 

предложения и значимые нюансы. Закрепите описание в шапке – для этого 

нажмите правую кнопку мыши и выберите из выпадающего списка 

соответствующую опцию. 

5. Отключите звук уведомлений в нижнем правом углу. Если этого не 

сделать, многие подписчики будут с раздражением покидать чат. 

6. Теперь вам нужно наполнить группу активными живыми 

подписчиками. Где их взять? Приглашайте при помощи гостевой ссылки 
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участников тематических групп, в которых такие действия разрешены 

(например, для товарного бизнеса подойдут всевозможные барахолки), 

предлагайте бартер администраторам тематических сообществ, зовите 

подписчиков и друзей из соц.сетей вступить в свою группу, используйте 

трафик с досок объявлений (маклер, 999.md и т.д.), если Вы размещаете на них 

свои предложения – предлагайте присоединиться к сообществу позвонившим, 

написавшим и уже купившим. Чтобы люди откликались на Ваши приглашения, 

нужна какая-нибудь плюшка. Например, можно ввести скидку 5-10% для всех 

подписчиков группы. 

7. Наверно, Вы замечали, как в Ваших чатах периодически 

появляются новые группы, которые далеко не всегда Вам интересны. Это не 

каждому по душе, особенно, когда не отключен звук. Скажите «спасибо» 

людям из списка своих контактов, которые добавили Вас в чат без спросу. Не 

стоит наращивать подписчиков таким образом. Возможно, это и даст 

небольшой результат, но сыграет против любого уважающего себя бренда, если 

речь зайдет о его репутации. 

3.4. Создаем аккаунт и открываем интернет-магазин в Instagram 

3.4.1. Алгоритм работы Instagram магазина 

 

https://makler.md/
https://999.md/ru/
https://www.instagram.com/
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3.4.2. Что выбрать - обычную страницу или бизнес-аккаунт? 

 

Для открытия и продвижения интернет-магазина советуем создать не 

просто страницу, а бизнес-аккаунт, который будет привязан к вашей бизнес-

странице в Facebook. Соответственно, сначала нужно создать эту страницу и 

быть ее администратором. 

 

3.4.3. В чем плюсы бизнес-аккаунта? 

 

 Есть кнопка «Связаться» с магазином. Сделать это можно 

любым удобным способом: написать, позвонить, построить маршрут до 

конкретного адреса; 

 Можно модерировать комментарии к постам или вовсе 

отключить их. Но мы бы не советовали это делать: не лишайте людей 

возможности оставлять обратную связь. Намного эффективнее скрывать 

неугодные оскорбительные комментарии. Вы можете сделать стоп-лист слов, и 

комментарии, содержащие их, будут скрыты; 

 Вы видите аналитику прямо в бизнес-аккаунте. Нажав на кнопку 

«Статистика», смотрите в режиме онлайн важные данные: количество новых 

подписчиков, лайки и репосты, охват аудитории, переходы на ссылку, которая 

указана в профиле, время максимальной активности подписчиков и так далее; 

 Вы автоматически получаете рекламные инструменты 

Facebook: AdsМanager и PowerEditor. С их помощью можно создать и 

настроить рекламные кампании, привлечь аудиторию по нужному признаку - 

полу, возрасту, региону, смотреть аналитику и отчеты. 

Для создания бизнес-аккаунта авторизуйтесь в «Инстаграме» через 

Facebook. Итак, перед вами чистый лист вашей новой страницы – начинаем ее 

наполнять. 

 
Авторизация в «Инстаграме» через Facebook 

https://www.insales.ru/kak-sozdat-i-otkryt-internet-magazin
https://www.insales.ru/blogs/university/sozdanie-i-prodvizhenie-internet-magazina
https://www.insales.ru/blogs/university/prodvizhenie-v-facebook
https://www.insales.ru/blogs/university/prodvizhenie-v-facebook
https://www.insales.ru/blogs/university/otzyvy-dlya-internet-magazina


25 

Сразу оговоримся: если у Вас нет бизнес-страницы на Facebook, Вы не 

хотите разбираться или просто не любите детище Марка Цукерберга – создайте 

в Instagram обычную страницу. Это проще, но Вы лишитесь приведенных выше 

преимуществ. В этом случае просто зарегистрируйте обычный аккаунт по 

номеру телефона или электронной почте. 

3.4.4. Наполняем аккаунт контентом 

 

Общие правила создания аккаунта одинаковы для владельцев 

обычной страницы или бизнес-аккаунта. Расскажем о них подробнее. 

1. Придумываем название и описание бизнес-аккаунта. Это Альфа и 

Омега, title и description – то, по чему Вас будут искать и находить покупатели. 

Название должно состоять максимум из 30 символов. Советуем не 

растекаться мыслью по древу и назвать страницу максимально просто, чтобы 

пользователю сразу было понятно, что это интернет-магазин и какие товары он 

здесь найдет. Например, «Товары для дома», «Одежда больших размеров» и так 

далее. 

Не забывайте про описание – не больше 150 символов. В нем чуть 

подробнее расскажите, чем Вы занимаетесь, что продаете. Если есть УТП 

(Уникальное торговое предложение) – отлично, расскажите о нем. Обязательно 

дайте ссылку на основной сайт интернет-магазина – обеспечьте себе трафик. 

 
Описание бизнес-аккаунта в Instagram 

 

2. Создаем и загружаем логотип. Учтите, что он будет смотреться 

круглым и небольшим по размеру. В отличие от того же Вконтакте, где в 

сообществах можно создавать большие яркие обложки, в «Инстаграме» пока 

вот так. 

https://www.insales.ru/blogs/university/kak-sostavit-utp
https://www.insales.ru/blogs/university/chto-takoe-trafik
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3. Публикуем фото. Поскольку речь идет об Instagram, где 

ценятся красивые профессиональные фотографии, особое внимание обратите на 

визуальную составляющую. Пригласите фотографа, проведите 

профессиональную фотосессию, постарайтесь представить каждый товар в 

выгодном свете. Если у Вас интернет-магазин продуктов – постарайтесь 

подчеркнуть свежесть и вкус еды; если спортивные товары – энергию и силу, и 

так далее. 

4. Составляем тексты. Имейте в виду, что отдельный пост в 

«Инстаграме» – это аналог карточки товара. То есть в нем должно быть все: 

яркое описание, характеристики, цена, скидка – если есть, адреса и ссылки для 

заказа. При этом помните про главное правило социальных сетей: текста 

должно быть немного, чтобы не перегружать читателя. Активно 

используйте смайлики: в «Инстаграме» это принято, общайтесь с аудиторией в 

легком дружелюбном стиле. 

Как и в любой соц.сети, в «Инстаграме» котируются не только рекламные 

посты, но и новости компании, развлекательный контент, полезные 

заметки, отзывы подписчиков. В каждом посте обязательно давайте ссылки 

на основной сайт. 

 

 
Карточка товара в Instagram 

 

5. Используем видеоролики. Недавно Instagram преподнес щедрый 

подарок пользователям: если раньше можно было снимать ролики не длиннее 

15 секунд, теперь время съемки увеличилось до одной минуты. Да, это немного 

https://www.insales.ru/blogs/university/fotografii-tovarov-dlya-internet-magazina?utm_source=vk&utm_medium=post&utm_campaign=fotografii-tovarov-dlya-internet-magazina
https://www.insales.ru/blogs/university/internet-magazina-produktov
https://www.insales.ru/blogs/university/internet-magazin-sporttovarov
https://www.insales.ru/blogs/university/kak-oformit-kartochku-tovara-v-internet-magazine?utm_source=vk&utm_medium=post&utm_campaign=kak-oformit-kartochku-tovara
https://www.insales.ru/blogs/university/skidki-v-internet-magazine
https://www.insales.ru/blogs/university/otzyvy-dlya-internet-magazina
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– но больше и не надо: длинные ролики идут смотреть на YouTube, а формат 

«Инстаграма» предполагает краткость. 

Сторисы длятся и того меньше – 15 секунд. Это короткие ролики, которые 

не показываются на основной странице аккаунта и пропадают спустя 

сутки. Основное их назначение – привлечь внимание пользователя здесь и 

сейчас, показать кусочек реальной жизни, очеловечить бизнес-общение. И 

кстати, в сторисах можно прикреплять хештеги и ставить геолокацию. 

Какой ролик можно загружать в “Инстаграм” интернет-магазина? В 

первую очередь, это промо-видео, или рекламные съемки. Снимайте 

поступления нового товара, видеообзоры на хиты продаж, демонстрацию 

товаров в действии. Не забывайте про неформальный контент: ролики с 

участием владельца интернет-магазина и сотрудниками, рабочие будни: 

распаковка товара, встречи с поставщиками и счастливыми клиентами, 

моменты корпоративных праздников и отдыха.  

 

 
Сохраненные истории на бизнес-аккаунте 

 

3.4.5. Продвигаем интернет-магазин в Instagram 

 

Есть несколько маркетинговых инструментов и методик, которые 

особенно хорошо работают именно в этой соц.сети. Рассмотрим каждую 

подробнее. 

1. Фирменный стиль. Мы уже писали, как важно, чтобы все продукты 

компании были выполнены в едином стиле. Сайт интернет-магазина, бизнес-

страницы в социальных сетях, оформление писем и рассылок, упаковка 

товаров, униформа сотрудников должна включать в себя единые элементы. 

Обычно это товарный знак или название, логотип, корпоративные цвета и 

шрифты. 

Если у вашего магазина есть сайт – наверняка Вы задумывались о 

создании фирменного стиля или уже заказали его у профессионалов. В таком 

случае вам будет проще – перенесите часть фирменного стиля в «Инстаграм». 

Логотип вы уже загрузили – отлично! Публикуйте фотографии, на которых 

фирменный стиль будет явно прослеживаться: снимки сотрудников в 

https://www.insales.ru/blogs/university/kak-nayti-postavschika-dlya-internet-magazina
https://www.insales.ru/blogs/university/email-marketing
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одинаковых фирменных кепках, товар в красивой упаковке, машина курьера с 

логотипом и слоганом компании – пусть все идет в дело. Придумайте 

собственную фишку, которая будет отличать ваш интернет-проект от 

тысяч других. Например, ставьте свой логотип на каждое опубликованное 

фото, заканчивайте текст поста одинаковым слоганом, причем делайте это не 

раз и не два, а постоянно, чтобы запомниться клиенту. 

2. Хештеги. Мощнейший инструмент, которым пользуются 99% 

пользователей Instagram. Хештеги – не просто модная фишка, именно по ним 

осуществляется поиск товаров и услуг. Например, если у вас интернет-магазин 

обуви, основными хештегами будут #обувь, #женскаяобувь, #мужскаяобувь, 

#детскаяобувь, #туфли, #сапоги, #летняяобувь, #зимняяобувь и тому подобное. 

Если Вы занимаетесь продажами в основном в одном городе или регионе – 

просто добавьте его название к хештегам. Если продаете обувь 

известных брендов – проставьте хештеги с ними. Люди будут искать обувь 

определенной марки и увидят в выдаче ваш интернет-магазин. 

 

 
Хештеги в Instagram 

 

3. Геолокация. Если ваш интернет-магазин базируется в конкретном 

городе – например, там находится ваш офис, склад продукции, основные 

поставщики – лучше указывать вашу локацию в каждом посте, чтобы 

подписчикам было проще вас найти и заказать товар.  

4. Нативная реклама у блогеров Instagram. Раз уж вы пришли на эту 

площадку - играйте по здешним правилам. В «Инстаграме» считается нормой 

https://www.insales.ru/blogs/university/internet-magazin-obuvi
https://www.insales.ru/blogs/university/internet-magazin-obuvi
https://www.insales.ru/blogs/university/prodvizhenie-internet-magazina-cherez-lichnyy-brend
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взаимная реклама, или кроссмаркетинг, и нативная реклама. Суть в том, что две 

компании усиленно хвалят продукцию друг друга, дают взаимные ссылки, 

проводят совместные конкурсы и акции – словом, всячески пиарят. Можно 

также заказать рекламу у блогеров и звезд «Инстаграма»: за вознаграждение 

они расскажут о вашем бизнесе миллионам своих подписчиков. 

5. Таргетированная реклама – доступна владельцам бизнес-

аккаунта. Сразу после привязки страницы к «Фейсбуку» Вам откроется раздел 

Ads Manager, который и отвечает за таргет. Как и в других соц.сетях, Вы 

сможете искать аудиторию по полу, возрасту, семейному положению, городу 

проживания, образованию, интересам. Понятно, что круг Вашей Целевой 

аудитории заметно сузится, а значит, рекламу интернет-магазина увидят 

заинтересованные, «теплые» клиенты. 

6. Конкурсы, марафоны, квесты. Мы уже писали про виды конкурсов, 

которые можно провести владельцу интернет-магазина. В Instagram лучше 

всего заходят конкурсы репостов – простые, без сложных заданий и условий. 

Другое дело – марафоны. В течение нескольких дней Вы даете подписчикам 

задания, а затем определяете победителей и выдаете им призы. Лучше, когда 

тема марафона напрямую связана с Вашим бизнесом: например, люди должны 

делать фото с Вашими товарами. Или хотя бы с нишей: продаете автозапчасти – 

проведите викторину или тесты для автолюбителей, продукты – марафон 

здорового питания. 

 
Квест на странице в Instagram 

https://www.insales.ru/blogs/university/kross-marketing
https://www.insales.ru/blogs/university/pravila-provedeniya-aktsiy-v-internet-magazine
https://www.insales.ru/blogs/university/reklama-u-blogerov-i-zvezd-instagrama
https://www.insales.ru/blogs/university/celevaja-auditorija
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Еще один популярный формат – онлайн-квесты. Несколько брендов 

объединяются и запускают в «Инстаграме» настоящие игры, где как в сказке: 

налево пойдешь – по одной ссылке пройдешь, направо свернешь – на другую 

страницу попадешь. В зависимости от того, по какой ссылке проходит 

пользователь – он попадает на страницы разных профилей и выполняет 

задания. 

7. «Директ»-рассылка. Наверняка Вы видели в комментариях: люди 

спрашивают о цене или качестве товара, на что владелец аккаунта отвечает: 

напишу в «Директ». Это система личных сообщений, которая используется для 

продвижения товаров и автоматических рассылок: не все увидят в ленте Ваш 

новый пост, а вот личное сообщение заметят наверняка. 

8. Участие во флешмобах, подхват трендов. Не совсем маркетинговый 

инструмент, а скорее возможность быть на волне с подписчиками, оставаться 

современным и быть в курсе модных тенденций. В «Инстаграме» постоянно 

проходят массовые флешмобы – если Ваш аккаунт примет в нем участие и 

поставит соответствующий хештег, Вы получите новых подписчиков и плюс 

много баллов к карме. 

9. Автоподписка – автоматические действия, которые выполняются с 

помощью специальных программ. С помощью автоподписки можно набирать 

подписчиков, собирать лайки и комментарии. Это не накрутка, нет – просто 

автоматизация действий. Вместо того чтобы самим отслеживать все виды 

активности, проще доверить это роботам. Самые известные сервисы для 

автоподписки: Instapromо, Pamagram, Social Hammer и другие. 

Автоподписку можно подключать не сразу, а спустя несколько недель 

после создания аккаунта. В противном случае страницу могут забанить. 

Получается, сначала Вы продвигаете страницу самостоятельно – вручную 

создаете посты, публикуете фото, а потом, если решитесь на автоподписку, 

подключаете сервисы. 

Вот, кажется, и все. Соблюдайте наши правила, открывайте интернет-

магазин в «Инстаграме» и продавайте напрямую заинтересованным 

подписчикам. Удачи в продвижении! 
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3.5. Создание собственного сайта 

 

Алгоритм создания собственного сайта компании и магазина. 

 
Вы можете создать свой собственный сайт с помощью онлайн-

конструктора страниц.  

Часто бывает разумным поручить эту задачу агентству по цифровому 

маркетингу или студии веб-дизайна. Создайте веб-сайт с нуля или 

воспользуйтесь услугами, которые позволят вам создать собственный веб-сайт 

за ежемесячную плату (например, по типу аренды). Это описано более 

подробно в шаге III нашего руководства. Какой бы метод Вы ни выбрали, 

будьте готовы предоставить контент для сайта – тексты, фотографии товара, 

описания. Некоторые агентства предлагают услуги по подготовке и адаптации 

контента, но обычно это требует дополнительной платы.  
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Преимущества: Имидж компании со своим собственным веб-сайтом 

пользуются большим доверием среди клиентов, широкими функциональными 

возможностями (прием платежей на веб-сайте, каталог продуктов с 

фильтрацией и сортировкой), возможностью включать наиболее подробную 

информацию о вашей компании, о продуктах, о способах оплаты и доставки. 

Такая деятельность регулируется законом и представляет собой 

организованный канал торговли.  

Недостатки: Требуются затраты как на запуск, так и на последующее 

обслуживание и продвижение, а также финансовые, временные и кадровые.  

 

3.5.1. Регистрация домена 

 

Выберите название вашего магазина и, если Вы решите создать свой сайт, 

зарегистрируйте домен – адрес вашего будущего сайта. Вы можете проверить, 

доступен ли выбранный вами адрес (домен) по адрес https://tiras.foxcloud.net/ 

или по адресу https://ru.godaddy.com. 

Стоимость регистрации домена в течение одного года варьируется в 

пределах 239.25 руб. за 1 год до 948.75 руб. за 1 год, но может достигать 

десятков тысяч долларов, если домен очень известен. В Приднестровье 

FoxCloud осуществляет регистрацию домена, но вы можете зарегистрировать 

домен в любой другой онлайн-службе, выполнив поиск в Google 

«зарегистрировать домен».  

Доменные имена (= адреса вашего магазина) могут носить 

государственную принадлежность – https://tiraspol.ru или международными – 

www.tiraspol.com, www.tiraspol.net и т.д. 

Некоторые онлайн-платформы, которые предоставляют бесплатную 

возможность создания сайтов, также предлагают бесплатные домены третьего 

уровня. Это означает, что адрес Вашего магазина будет выглядеть не как 

https://tiraspol.ru, а как https://tiraspol.compania.ru. 

 

3.5.2. Создание веб-страницы (сайта) 

  

Используйте конструктор сайтов. Такие услуги не требуют навыков 

программирования, предлагают современный, привлекательный дизайн и 

полные функции для интернет-магазина. Они могут быть абсолютно 

бесплатными либо с ежемесячной платой (от 5 долларов США/месяц) или с 

разовым платежом. Обзор этих услуг можно найти здесь: Конструкторы 

интернет-магазинов. 

 

https://tiras.foxcloud.net/?country=PMR
https://ru.godaddy.com/
https://tiraspol.ru/
https://tiraspol.compania.ru/
https://livepage.pro/knowledge-base/online-ecommerce-builders.html
https://livepage.pro/knowledge-base/online-ecommerce-builders.html
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3.6. Ecwid https://www.ecwid.ru 

3.6.1. Много языков, одна админ-панель 

 

Особенность работы с несколькими сайтами – учёт складских запасов. 

Вопрос решается с помощью магазина на Эквиде: 

 Язык магазина подстраивается под язык браузера покупателя; 

 Один магазин можно установить на несколько сайтов; 

 А также, если своего сайта нет, можно использовать готовый сайт-

одностраничник от Эквида. 

 

3.6.2. Два сайта, мультиязычная витрина 

 

Пример: https://yummaster.ru/en и https://yummaster.ru  

 Это два лендинга (на русском и на английском) на одном домене.  

Аналогично можно использовать разные домены или поддомены. 

 Язык витрины также зависит от языка браузера. Ожидается, что 

иностранец будет смотреть английскую версию. Но если попадёт на русскую, 

тоже увидит каталог на английском. 

 

3.6.3. Настройка мультиязычного каталога товаров 

 

Настроить мультиязычный каталог в магазине на Эквиде можно в два 

шага: 

1. Добавьте нужные вам языки (поддерживается 51 язык). 

2. Добавьте на страницы товаров и категорий переводы на этих 

языках. 

Для кнопок, email-уведомлений и других текстов, общих для каждого 

интернет-магазина, перевод подгружается автоматически. 

https://www.ecwid.ru/
https://www.ecwid.ru/
https://yummaster.ru/en
https://yummaster.ru/
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Так же можно переводить:  

 параметры товаров (цвета, материал и любые другие); 

 названия и описания категорий товаров. 

 

3.6.4. Перевод цены товара в другие валюты 

 

Приложение Currency Converter пересчитывается цену в валюте 

покупателя на основе актуального курса валют. 
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3.6.5. Приём платежей от иностранных покупателей 

 

Как принимают такие платежи продавцы на Эквиде: 

 Российские системы эквайринга: Яндекс.Касса, Робокасса, 

Тинькофф оплата и другие. 

Особенность: продавцы говорят, что иногда платежи не проходят, если 

плательщик из страны с «санкциями», но случается это редко. 

 PayPal (самый простой способ в настройке и работе). 

Особенность: некоторые продавцы жалуются на высокие комиссии. 

Лучше подключить оба варианта, чтобы дать пользователям выбор и 

подстраховаться. 
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3.6.6. Пропишите условия работы 

 

На отдельных страницах опишите: 

1. Условия доставки (Shipping) 

2. Условия оплаты (Payment method) 

3. Условия возврата (Return) 

4. Политику конфиденциальности (Privacy Policy) и GDPR для Европы 

Можно разместить первые пункты на одной страницу и озаглавить «Terms 

and conditions». 

В форме заказа добавьте чекбокс «Я согласен с Политикой 

конфиденциальности» со ссылкой на эту политику. Чекбокс по умолчанию 

должен быть пустым. 

 

 

 
Ссылка из примера: https://www.thepersiantrader.com/terms-and-condition- 

https://www.thepersiantrader.com/terms-and-condition-
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Сервисы Эквида для продаж 

1. Цифровые товары 

2. Интеграция с 1С Управление торговлей 

3. Оптовые цены 

4. Купоны на скидку или бесплатную доставку 

5. Скидки 

6. Подарочные сертификаты 

7. Письма с напоминанием о брошенной корзине 

8. Триггерные рассылки 

 

3.6.7. Продвижение магазина 

 

Самые популярные способы у продавцов: 

 Страницы в социальных сетях — Instagram, Facebook, Pinterest; 

 Таргетинг в социальных сетях; 

 Объявления в Google Покупках; 

 Добавление товаров на маркетплейсы. 

 

Страницы в соцсетях 

Instagram и Facebook: 

 Одна страница на русском и английском; 

 Отдельная страница на английском (или другом языке); 

 Выгрузить на страницу в Facebook товары из магазина. 

 

Продажи на маркетплейсах 

Клиенты Эквида чаще всего продают на eBay, Etsy, Amazon и пробуют 

выходить на AliExpress. 
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Из магазина на Эквиде можно выгружать товары на eBay: 

 Автоматически, прямо из панели управления Эквида; 

 Синхронизировать продажи и остатки товаров; 

 Продавать на сайтах eBay по всему миру: в США, Австралии, 

Германии, Великобритании и других странах. 

 

Помощь в настройке магазина на Эквиде 

1. Админка на русском языке, с подсказками 

2. База знаний 

3. Письмо на mailto:support@ecwid.com 

4. Чат в панели управления 

5. Заказ обратного звонка от команды поддержки 

6. Видео-инструкции на Youtube-канале 

7. Блог с советами по рекламе и продвижению 

Для создания собственной сети Вы можете нанять ИТ-специалиста с 

необходимыми навыками или воспользоваться услугами специализированных 

агентств.  

Небольшим компаниям с небольшим ассортиментом товаров потребуется 

упрощенный сайт – «целевая страница» / «домашняя страница» – с 

возможностью оформить заказ онлайн или по телефону.  

Компаниям с широким ассортиментом продуктов потребуются 

дополнительные функции – от возможности совершать онлайн-платежи до 

возможности синхронизации балансов с 1С-Бухгалтерией. Чем больше 

функций, тем выше стоимость разработки.  

В Приднестровье стоимость разработки одностраничного сайта начинается 

ориентировочно от 300 долларов. Стоимость многофункциональных интернет-

магазинов варьируется от 500 до 4000 долларов и может достигать нескольких 

https://support.ecwid.com/hc/ru
mailto:support@ecwid.com
https://www.youtube.com/watch?v=aZ-mYOZjIBw&list=PLBrcAIucIgyrBcxZpqpy95ZdXRe7aa8am
https://www.ecwid.ru/blog
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десятков тысяч. Срок разработки, с предоставлением всего необходимого 

контента, составляет 4-14 дней, в зависимости от сложности проекта. 

Есть также компании, которые предлагают аренду интернет-магазинов, с 

ежемесячной оплатой, в зависимости от размера и функциональности магазина  

 

3.7. Маркетплейсы 

 

Экономический кризис в условиях пандемии нанес ощутимый удар по 

офлайн-ритейлерам. Вовремя сделать ставку на собственные онлайн-каналы 

успели не все, да и возможности для этого были не у всех: чтобы запустить 

магазин и пустить туда первый трафик покупателей, нужно потратиться на 

разработку сайта и продвижение с помощью контекстной или таргетированной 

рекламы. Если экономить на разработке и использовать социальные сети, то и 

этот канал не бесплатный — вопрос с привлечением аудитории все так же 

открыт и требует затрат. В связи с этим как никогда был актуален формат 

торговли через маркетплейсы: продавцы могли выставить свой товар на 

онлайн-витрину, которая уже априори имеет большой поток покупателей, а 

клиенты могли приобрести все, что им нужно, не покидая одного сайта или 

приложения, что сейчас бывает гораздо чаще.  

Мировой опыт и тенденции показывают, что массовый выход бизнеса на 

маркетплейсы – не просто реакция на коронакризис, а следствие тренда на 

консолидацию. Так, по данным Statista, Data Insight и AliExpress, в Китае на 

долю нескольких крупнейших игроков онлайн-торговли приходится около 80% 

рынка, в США – около 60%, а в России в прошлом году – около четверти, но по 

прогнозам еще даже без учета пандемии доля должна была вырасти в 3-4 раза. 

Если говорить о заказах, то в 2019 году в России около половины всех заказов 

были сделаны на нескольких самых крупных онлайн-площадках. По итогам 

этого года порядок цифр ожидаемо изменится – доля топовых площадок 

вырастет.  

До сих пор некоторых предпринимателей от выхода на маркетплейс 

останавливает ряд мифов. Среди них – сложность подключения, дороговизна, 

непосильная конкуренция с другими продавцами и размытие бренда. 

Крупные, всемирные маркетплейсы: 

 Aliexpress 

 Wildberries 

 Ebay 

 Amazon 

 Pandao 

../Downloads/AppData/Roaming/Microsoft/Word/Aliexpress.com
https://www.wildberries.ru/
https://www.ebay.com/
https://www.amazon.com/
https://pandao.ru/
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 Market.yandex 

 Joom 

 Rozetka 

Приднестровские маркетплейсы: 

 Pmr.market 

 Tirexpress.pro 

 Center.market  

 Allmarket.md  

Чаще всего регистрация и работа на таких площадках сводится в один 

алгоритм: 

 
Пример регистрации на маркетплейсе AliExpress: 

1.  Регистрация с указанием формы предпринимательской 

деятельности (юрлицо или ИП), контактных данных, ИНН. 

https://market.yandex.ru/
https://www.joom.com/ru
https://rozetka.com.ua/
https://pmr.market/
https://tirexpress.pro/
https://center.market/
http://allmarket.md/
https://best.aliexpress.com/?lan=en
https://login.aliexpress.com/join/seller/unifiedJoin.htm?_regbizsource=prgrabli
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2.  Добавляется бренд (если он есть). 

3.  Загружаются товары – файлом Excel или через YML. Названия 

оформляются по шаблону на русском и английском языках. На этом же этапе 

добавляются фото – на первое фото можно кратко вынести главные 

конкурентные преимущества товаров. Одинаковые фрагменты описания 

(размерная сетка, особенности доставки) прописываются в специальных 

виджетах, которые затем автоматически можно добавлять к множеству товаров. 

4.  Настраивается доставка – продавец может работать со своей 

логистикой или пользоваться услугами партнеров AliExpress, включая 

фулфилмент, забор товара со склада продавца или его партнеров и доставку до 

клиента. В целом среди партнёров AliExpress по последней миле – финальному 

этапу логистики – такие компании как Почта России, DPD, СДЭК, КСЭ, 

Сберлогистика, PickPoint и другие. Сеть пунктов выдачи заказов AliExpress в 

России составляет 16500 точек. Средний срок доставки товаров российских 

продавцов составляет 2-15 дней. Площадка рекомендует добавить в шаблон 

логистики несколько способов доставки, включая бесплатную доставку. 

Быстрая доставка – одно из конкурентных преимуществ российских продавцов 

перед китайскими. 

5.  Создается платежный аккаунт, куда поступают деньги с продаж за 

вычетом комиссии площадки (0% на старте для первых 100 товаров, затем 5 

или 8%). Оттуда продавец выводит деньги на расчетный счет после того, как 

покупатель подтверждает получение товара или срок подтверждения истекает. 

В среднем на счет продавца в системе деньги за заказ поступают через 8 дней 

после оплаты — с мая этот показатель сократился на 2 дня. Заказы удобно 

отслеживать в приложении «AliExpress для бизнеса» (iOS и Android). 

 

https://sell.aliexpress.com/ru/__pc/alipay_operation.htm?spm=5261.12743696.SellerCenter.33.30d64b3eOBERaw
https://apps.apple.com/ru/app/%E9%80%9F%E5%8D%96%E9%80%9A%E5%8D%96%E5%AE%B6/id744923898
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.alibaba.icbu.app.aliexpress.seller
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Как увеличить продажи? 

Чтобы добиться успеха и поднять продажи на AliExpress, не стоит 

пренебрегать инструментами для продвижения – они доступны всем продавцам 

с самого начала. В числе таких инструментов – скидка от суммы заказа, 

бесплатная доставка от суммы заказа, купоны, промокоды, наборы, в которых 

два товара вместе можно купить дешевле, чем каждый из них по отдельности. 

Также трафик можно привлечь с помощью вступления в аффилиатную 

программу (размещение ссылки на товар у блогеров за определенный процент с 

оплатой только за фактические покупки) или публикуя новые посты в рубрике 

«Интересное». Таким образом, со временем у магазина появятся подписчики и 

постоянные покупатели. С ними, а также клиентами, которые пока только 

добавили товар в корзину или вишлист, можно работать с помощью 

инструментов ретаргетинга – сегментировать покупателей по нужным 

признакам, отправлять им письма или персональные купоны.  

 

Как использовать аналитику в свою пользу? 

Кроме того, маркетплейс дает возможность быть более гибким, 

подстраиваться под ситуацию, быстро менять линейку товаров под потребности 

аудитории. Чтобы уловить тренды, нужно использовать встроенную аналитику 

магазина и платформы – она есть в личном кабинете. Например, можно 

анализировать каналы трафика, понять какой из каналов приводит наиболее 

конверсионных покупателей, какой растет, а какой падает. Это позволит 

расставить правильные приоритеты при продвижении. Также анализ товара 

можно использовать, чтобы узнать, у каких позиций низкая конверсия из 

показов в просмотры. Или какие товары просматривают часто, но конверсия в 

покупку низкая. В случае с низкой конверсией в просмотры поможет 

оптимизация фото и названия товара, в случае с низкой конверсией в покупку – 

улучшение цены или способов доставки. В любом случае аналитика – полезный 

инструмент для расширения воронки продаж. Анализ рынка бывает полезен 

чтобы понять, какие категории в данный момент популярны или набирают 

популярность, по какими запросам их ищут. Например, многие продавцы в 

условиях пандемии переключились на продажу масок, перчаток и других 

средств защиты – такие шаги помогли не потерять оборот в условиях падения 

обычного уровня спроса.  
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Почему не стоит опасаться конкуренции на маркетплейсе?  

Каждый магазин на AliExpress может сохранить и подчеркнуть свою 

уникальность за счет оформления витрин, описания товаров, наполнения 

товарных карточек и общения с покупателем. В отличие от китайских 

продавцов, российские предприниматели общаются с покупателем на родном 

языке, поэтому качество такого общения выше. Кроме того, у локальных 

продавцов есть преимущество в виде скорости доставки по России. В целом все 

инструменты повышения лояльности клиента в собственном магазине, как то: 

скидки, бесплатная доставка, вежливость, небольшие дополнительные подарки 

или даже вручную подписанные открытки, вложенные в каждый заказ, – все это 

применимо и в случае продаж через маркетплейс, который позволяет продавцу 

быть полноправным управляющим своего магазина. 
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4. Оплата покупок  

 

Неотъемлемой частью работы любого интернет-магазина является 

возможность формирования online-заказов и оплаты товаров. Оплата товаров 

удобными для потенциальных покупателей способами значительно повышает 

вероятность того, что посетитель сделает заказ. Именно поэтому в задачи 

владельца интернет-магазина, не зависимо от того создан он на базе 

собственного сайта либо он открыт на базе маркетплейса или организован в 

социальных сетях, входит подключение наиболее востребованных на рынке 

способов оплаты товаров. 

 

 

 

Когда клиент идет за покупками в обычный магазин, всё просто: выбирает 

товар, приносит на кассу, отдает продавцу деньги или карточку, получает чек. 

Продано! С онлайн-покупками принцип тот же, но вариантов больше. Если 

не хотите терять покупателей на стадии оплаты, предложите несколько 

способов платежа, чтобы каждый клиент выбрал для себя подходящий. 

Рассказываем, какие методы оплаты бывают, в чем их удобство для 

интернет-магазинов и покупателей. 
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4.1. Оплата наличными 

 

Как работает? 

Платить наличными можно не только в магазинах, кафе и автосервисах, 

но и в интернет-магазинах.  

Это самый надежный и простой способ покупки товаров в интернет-

магазине. Оплата производится наличными при получении и после осмотра 

товара покупателем. 

Механизм прост: 

1. Покупатель выбирает оплату наличными и размещает заказ. 
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2. Оплата наличными осуществляется при доставке товара курьером. 

Продавец (или курьерская служба) связывается с клиентом и договаривается 

о встрече. 

3. Встречаетесь, забираете деньги, отдаете товар. 

Курьер может быть, как в штате самой компании, так и внешним 

сотрудником курьерской службы. Доставив товар клиенту, курьер получает 

наличные деньги на руки, покупателю передает все документы по товару 

(накладную и чек). 

 

Курьерская доставка 

 

1 вариант, если курьер – штатный сотрудник, порядок действий таков: 

 При расчете наличными курьером покупателю выдается кассовый 

чек в обязательном порядке; 

 Курьер должен быть обеспечен переносным кассовым аппаратом 

или онлайн-кассой; 

 Необходимо заключить договор материальной ответственности с 

курьером заранее, так как он одновременно будет являться и кассиром; 

 Полученные деньги курьер сдает в кассу компании в тот же день; 

 Показания ККА заносятся в журнал кассира ежедневно и в 

кассовую книгу. 

Обойтись без кассового аппарата можно, если поручить доставку и прием 

платежей курьерской службе. Курьер доставит покупку, получит деньги и 

выбьет чек. Далее курьерская служба переведет деньги на Ваш счет, оставив 

себе комиссию за обработку платежа. 

 

2 вариант, если курьер не является штатным сотрудником, а относится к 

внешней курьерской службе, порядок действий таков: 
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 Заключается договор (агентский) с курьерской службой на доставку 

товара и прием платежей от покупателей; 

 Контрагент (курьер) будет обязан пробивать чек от имени 

курьерской службы; 

 В договоре со службой прописываются сроки перечисления 

принятых от покупателей средств; 

 Целесообразно включить стоимость доставки изначально в цену 

товаров для их компенсации. 

3 вариант  – самовывоз. Клиент забирает товар у Вас со склада, 

расплачивается тут же.  

 

Алгоритм действия в этом случае следующий: 

 Покупатель оформляет товар на сайте; 

 Клиент забирает товар сам и сразу проводит оплату наличными; 

 Оплату можно организовать с применением банковских карт; 

 Применять ККА надо в любом случае; 

 Дальнейший учет ведется по общим правилам. 

Плюсы: 

 Платить наличными психологически легче. Покупатель ничем 

не рискует и охотно размещает заказ. 

 Если встречаетесь с покупателями сами, то экономите на обработке 

платежей (не платите комиссию курьерской службе). 

 Деньги приходят быстро. Отдали заказ – получили оплату. 

Минусы: 

 Необходим ККА или онлайн касса, выдача бумажного чека 

обязательна. 

 При себе всегда должны быть наличные, если понадобится сдача. 
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4.2. Наложенный платеж 

 

Доставка покупок по почте наложенным платежом и оплата за товар при 

получении посылки хотя и один из самых надежных способов на сегодняшний 

день, но далеко не самый современный, правда в некоторых случаях является 

единственно возможным. Такой вариант удобен для отправки товара 

по республике – он будет доставлен всюду, куда пройдет курьер почты. 

 

 

 

Как работает? 

Процесс покупки такой: 

1. Клиент делает заказ, выбирает способ оплаты «Наложенным 

платежом». 

2. Вы рассчитываете стоимость отправки, заполняете бланк, 

распечатываете его и отправляетесь в отделение Почты Приднестровья, 

упаковываете посылку по всем правилам и оплачиваете отправку. 

Обязательно сохраните чек, на нем указан код отслеживания посылки. 

3. Клиент получает заказ на почте, оплачивает посылку и комиссию 

за отправку оплаты продавцу. 

4. Вы получаете извещение о переводе оплаты и отправляете 

за деньгами на почту сотрудника, захватив паспорт, или ожидаете перевод 

средств на свой счет?  

Плюсы: 

 Доставка в любые населенные пункты ПМР. 

 Видимость надежности для клиента (оплата при получении, 

но вскрыть посылку и проверить товар можно только после оплаты). 

 В этом случае отправку чека покупателю берет на себя Почта 

Приднестровья. При этом онлайн-касса или ККА вам не понадобятся. 

Минусы 

 Скорость получения денег увеличена. 
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 Трудоемкий процесс оформления и упаковки. 

 Возможны «потери» посылок и денег (обязательно отслеживайте 

посылку). 

 Риск невыкупа. Так Вы потеряете время и деньги за отправку 

и возврат. 

 

4.3. Банковский перевод 

 
Как работает? 

Банковский перевод самый надежный способ получить оплату от клиента. 

Вот так все происходит: 

1. Покупатель размещает заказ и выбирает способ оплаты 

«Банковский перевод». 

2. Вы отправляете покупателю реквизиты вашего расчетного счета 

или выставляете счет на оплату. 

3. Покупатель идет в банк и оплачивает его наличными через кассу 

банка или переводит деньги на счет продавца со своего счета.  

4. При наличии у покупателя подключения к системе 

дистанционного обслуживания банка он может произвести оплату заказа 

самостоятельно без посещения отделения банка, используя приложение 

Онлайн-банк на компьютере или мобильном устройстве. Реквизиты для 

оплаты, сумма к оплате, а также номер заказа (счета на оплату) высылаются на 

электронный адрес покупателя после обработки заказа менеджером магазина.  

5. Деньги доходят до Вас с некоторой задержкой в зависимости от 

способа осуществления банковского перевода. И лишь после этого 

происходит отправка товара по почте, курьером или передается в пункт 

самовывоза.  
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Для интернет-магазина 

Плюсы: 

 Безопасно (вероятность мошенничества равна нулю); 

 Не нужно ничего подключать, просто выставить счет; 

 Легко использовать. 

Минусы: 

 Платежи принимаются только на счет продавца, значит нужно 

позаботиться об его открытии; 

 Долго. Вы ждете платеж, и покупатель ждет отправки товара 

несколько дней. 

 

4.4. Оплата банковской картой  

  

Наиболее активными покупателями в сети Интернет являются молодые 

люди в возрасте 25-35 лет, которые активно пользуются дистанционными 

способами расчетов и не боятся оплачивать заказы онлайн. При этом постоянно 

растет доля платежей с мобильных устройств. Это связано с постоянным 

ростом количества мобильных пользователей, что, в свою очередь, вынуждает 

магазины переходить на адаптивный дизайн или иметь мобильную версию. 

Дистанционные платежи развиты в различных сферах бизнеса: интернет-

магазины, гостиницы, туристические услуги, билетные операторы, страховые 

компании, образовательные услуги и многие другие. 

Дистанционные платежи очень удобны, так как продавцу и покупателю не 

нужно носить с собой наличные деньги. Все процессы осуществляются 

виртуально и могут быть проконтролированы. Тем не менее, клиенты не всегда 

готовы доверить данные своих платежных карт интернет-магазину или 

платежной системе. По этой причине владельцам сайта нужно постараться 

завоевать доверие покупателей.  

Все операции, проводимые онлайн с помощью банковских карт, 

осуществляются через электронные платежные системы. Они представляют 

https://beseller.by/blog/adaptive-design/
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собой определенный свод процедур и правил, которые регулируют перевод 

денег в электронном или физическом виде. 

Платежные системы являются одним из самых надежных способов 

осуществления дистанционных платежей, так как безопасности транзакций и 

защите от мошенников уделяется очень большое внимание. 

На территории ПМР эмитируются карточки следующих платежных 

систем: «НПС» и «Радуга», которые действуют только на территории 

Республики.  

 

Чаще всего оплата в интернет-магазине производится с помощью 

банковской карты, если магазин имеет связь с соответствующими платежными 

системами «НПС» или «Радуга».  

 

Как работает? 

Оплата картой в интернете похожа на оплату картой в обычном магазине. 

Вот как это происходит: 

1. Покупатель выбирает оплату картой. Магазин отправляет его 

на страницу платежной системы и передает ей сумму заказа. 

2. Покупатель вбивает срок действия, номер карты, имя и CVV 

(специальный защитный код на обороте карты). 

3. Нажимает «Оплатить», деньги списываются с карты, покупатель 

автоматически возвращается на страницу магазина, а платежная система 

сообщает магазину: «Все окей, платеж принят». Деньги приходят на Ваш счет 

в тот же день за вычетом комиссии. 

 

Как и у всех других способов оплаты, у них есть свои плюсы и 

минусы. 

Плюсы: 

 Банковские карты имеют обширное распространение. Сегодня 

карточки есть не только у людей среднего возраста, но и у студентов и 

пенсионеров. На них зачисляют стипендии, зарплаты, пенсии. Это значительно 

влияет на распространенность дистанционных платежей в интернет-магазинах. 
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 Покупатель платит, не вставая со стула. Покупатель может 

оплатить заказ прямо во время оформления заказа, что очень удобно и 

экономит время. Для этого ему надо ввести данные владельца, срок действия, 

номер карты и CVV. Вся процедура занимает всего пару минут. 

 Деньги приходят сразу. Быстрое поступление денег обеспечивают 

банки, они очень быстро обрабатывают online-платежи: Вы можете получить 

подтверждение оплаты практически мгновенно и ожидать поступление денег за 

заказ уже в этот же день или через сутки. Это намного удобнее, чем ждать 

наложенный платеж или получать наличные деньги от курьера. 

Минусы: 

 Недоверие покупателей к интернет-магазину или осуществлению 

онлайн-платежей. Некоторые люди до сих пор боятся делать предоплату: вдруг 

деньги отдадут, а товар не получат. Поэтому платят картой только в магазинах, 

которым доверяют. Клиенту важно чувствовать уверенность в том, что данные 

его банковской карты и деньги не уйдут к мошенникам. 

 Комиссия за обработку платежей. За каждую проведенную 

транзакцию (платеж) банк взимает определенный процент от суммы. В каждом 

банке установлена своя сумма за обработку, но, как правило, она находится на 

уровне 0,5-3%. 

 Необходимость возврата средств в случае отсутствия товара. Если 

по каким-то причинам заказанного товара не оказалось в наличии, Вам 

придется снова совершать операцию по переводу денег обратно на карту 

клиента. Чтобы избежать этого, необходимо синхронизировать сайт с 1С для 

контроля за остатками на складе. Тогда покупатель будет в режиме реального 

времени видеть, может ли он заказать данную позицию или нет.  

С оплатой товаров или услуг банковской карточкой неразрывно связано 

понятие «интернет-эквайринг». 

Что такое интернет-эквайринг? 

 
Схема работы интернет-эквайринга при оплате картой 
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Эквайринг – деятельность банка, включающая в себя техническое 

взаимодействие с платежной системой, а также осуществление расчетов с 

торгово-сервисными организациями на территории ПМР, а также выдача 

наличных денежных средств держателям платежных карт. 

Интернет-эквайринг подразумевает прием к оплате кредитных и 

дебетовых карт через интернет. Деньги переводятся с карточки покупателя, 

выпущенной банком-эмитентом, на счет продавца банком-эквайером при 

участии процессинговой компании. Нередко эмитентом и эквайером является 

один и тот же банк. Транзакция проводится с использованием специально 

разработанного интерфейса, содержащего платежную форму. Процессинговая 

компания может быть, как подразделением банка-эквайера, так и отдельной 

организацией. Поэтому для того, чтобы интернет-магазин имел возможность 

принимать к оплате банковские карты, должен быть заключен с банком договор 

эквайринга.  

Чтобы начать принимать платежи с банковских карт, нужно сделать два 

шага: 

1. Зарегистрироваться в платежной системе 

Это очень просто – идёте в банк, принявший на себя обязательства по 

проведению операций с использованием карт НПС «Приднестровье» – ЗАО 

«Приднестровский Сбербанк» и ОАО «Эксимбанк» или карт «Радуга» – ЗАО 

«Агропромбанк», и говорите, что хотите заключить «договор эквайринга». 

Правила и тарифы у каждого банка индивидуальные. Чтобы узнать точно, 

зайдите на сайт платежной системы и посмотрите условия. 

2. Подключить систему к магазину 

Чтобы магазин и платежная система начали общаться, их нужно 

подружить. Необходимо подключить к сайту магазина готовый 

интеграционный модуль, разработанный платежной системой.  

Для этого Вам или Вашему сотруднику, отвечающему за техподдержку 

магазина, необходимо его скачать и настроить его взаимодействие с сайтом. 

Если Вы не очень разбираетесь в технической части, доверьте это опытному 

программисту. Он сможет разобраться с документацией и правильно 

подключить сервис. 

Нередко разработчики платежной системы обновляют и дорабатывают 

модули, а также вносят изменения в логику взаимодействия системы с 

магазинами. Для того чтобы прием платежей в Вашем интернет-магазине 

работал всегда корректно, необходимо производить обновление или 

доработки. Поручить это лучше квалифицированным специалистам, 

работающим у Вас, либо обратиться за помощью к поставщику услуги. 
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Другой вариант обеспечить прием платежей – это подключить 

интернет-магазин к частной платёжной системе OPS Pay.  

Open Processing Service Pay – сервис, позволяющий начать принимать 

оплату через интернет-банкинг за товары и услуги в интернете используя 

единый технический шлюз платежной системы, который позволяет 

покупателям оплачивать за свой товар и услуги самыми востребованными 

способами, предоставленными приднестровскими банками. 

 

   
 

Как это работает? 

Покупатель выбирает товар в Вашем интернет-магазине. При оплате 

товара, интернет-магазин переводит покупателя на страницу сервиса OPS Pay, 

где он выбирает: через какой банк будет произведена оплата. После выбора, 

происходит переход на интернет-банк указанного банка либо на 3D-Secure 

страницу карточной системы, где и происходит непосредственно оплата за 

товар. Вы получаете уведомление об оплате. После чего товар можно 

отгружать. 

 

Подключение интернет-магазина к платежной системе OPS Pay 

Для подключения интернет-магазина к платежной системе OPS Pay 

(http://opspay.ru) необходимо сделать следующие шаги: 

1. Заключить договор с компанией ООО «АйСиТи» на подключение к 

платежной системе и получить PartnerlD и SecretKey 

2. Настроить модуль оплаты в своем интернет-магазине (модуль 

предоставляется компанией бесплатно).  

3. Получать оплату на свой банковский счет (любого банка) согласно 

договору. 

Оплата за товар покупателем в интернет-магазине через 

платежную систему OPS Pay 

Для оплаты за товар в интернет-магазине через платежную систему OPS 

Pay необходимо сделать следующие шаги: 

1. Выбрать товар и добавить его в корзину. 

2. Перейти к оформлению заказа и выбрать оплату через платежную 

систему OPS Pay. 

3. Сделать оплату согласно выбранному методу. 

http://opspay.ru/
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Пример оплаты в видео https://youtu.be/PRADcurvYzA 

 

 

4.5. Мобильный платеж или оплата покупки по QR-коду 

 

QR-код – это быстро развивающаяся технология, которая позволяет 

любому человеку получать точную информацию и совершать денежные 

операции в течение нескольких секунд.  

https://youtu.be/PRADcurvYzA
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Представим себе такую ситуацию: Вы набрали продуктов в магазине, 

но на кассе обнаружили, что забыли кошелек. С собой нет ни банковской 

карты, ни наличных. Но телефон при вас. Продавец не растерялся 

и предложил оплатить покупку по QR-коду с помощью мобильного 

приложения банка. Рассказываем, как работает эта технология и чем она 

удобна. 

 
Зачем использовать оплату по QR-коду? 

Платеж по QR-коду может оказаться удобнее, чем оплата банковской 

картой или смартфоном с функцией бесконтактной оплаты. 

Для оплаты по QR-коду не требуется банковская карта. Деньги идут 

со счета покупателя на счет продавца – и к этим счетам не обязательно должны 

быть привязаны карты. Нужен лишь телефон, на котором установлено 

мобильное приложение банка, которое поддерживает услугу под названием 

«мобильный платеж», кстати, такую услугу предоставляют все банки 

Приднестровья. Но необходимо уточнить, принимает ли магазин платежи 

по QR-коду. Если онлайн-магазин предусмотрел такую возможность, то QR-код 

высветится на странице оплаты, появится в Вашем личном кабинете на сайте 

магазина или придет на электронную почту. После этого не нужно будет 

вводить данные карты  – достаточно открыть приложение банка и навести 

камеру телефона на QR-код. Приложение считает код, Вы подтвердите платеж, 

и деньги сразу переведутся с вашего счета на счет онлайн-магазина. 

Как подключить оплату по QR-коду? 

1. Для начала обратитесь в банк, в котором у Вас открыт текущий 

счет. Выясните, может ли он настроить вам прием платежей по QR-кодам. 

2. Уточните комиссии, которые банк берет за платежи по QR-кодам, 

а также стоимость других услуг – например, цену интеграции модуля QR-

оплаты в ваш сайт. 
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Как это работает? 

Для оплаты по QR-коду покупателю необходимо выполнить несколько 

простых действий: 

1. Откройте на смартфоне приложение своего банка. 

2. Найдите в нем кнопку «Оплата по QR-коду» (название может 

отличаться в разных мобильных банках). Откроется видоискатель камеры. 

3. Наведите камеру на QR-код. На экране телефона появится название 

магазина или имя ИП и сумма к оплате. Либо сумму надо будет вбить 

самостоятельно. Проверьте, правильно ли указаны все данные. 

4. Нажмите «Оплатить» или «Подтвердить» (банки могут 

использовать разные названия кнопок). Деньги спишутся с Вашего счета, 

продавец получит уведомление об оплате, а Вы – свои покупки. 

Плюсы: 

 Доступнее. Для оплаты по QR-коду подойдет любой телефон 

с камерой, который поддерживает банковские приложения.  

 Безопаснее. Платить смартфоном безопаснее, чем банковской 

картой, а тем более наличными. Даже если Вы потеряете телефон или у Вас его 

украдут, получить доступ к вашим деньгам будет не так-то просто. Для этого 

нужно будет разблокировать ваш гаджет, а затем еще и подобрать пароль 

к вашему банковскому приложению. В случае с онлайн-покупкой при оплате 

по QR-коду Вам не придется вводить конфиденциальные данные карты 

на странице оплаты. А значит, исключен риск, что 

киберпреступники перехватят ваши данные. 

 Быстрее. Транзакция занимает столько же времени, сколько и 

открытие приложения камеры телефона, и сканирование ей QR-кода. 

Минусы: 

 Необходим смартфон с камерой – большинство людей в настоящее 

время владеют смартфонами с камерой, однако не все; 

 Недостаток осведомленности – во многих странах эта технология 

еще не набрала популярность, поэтому она не так активно освещается и 

популяризируется. 

Почему интернет-магазину важно предоставлять разные варианты 

оплаты? 

Благодаря разнообразию способов оплаты товаров Вы сможете 

предложить вашим потенциальным покупателям наиболее удобный для них 

способ оплаты товаров, повысить лояльность покупателей, и, соответственно, 

увеличить продажи Вашего интернет-магазина. Именно по этой причине 
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важно предоставлять клиентам возможность совершать оплату наиболее 

удобным и привычным для них способом.  

 

5. Организация логистики доставки товара потребителю 

 

Логистика для Интернет-магазинов является одним из трех китов, от 

которого зависит жизнеспособность компании (наряду с закупкой продукции и 

правильной организацией маркетинга). В онлайн-коммерции логистику можно 

разделить на 3 основных блока: движение продукции от поставщика, задачами 

которого занимается закупочная логистика; хранение товара на складе – зона 

ответственности складской логистики; перемещение продукции со склада к 

конечному покупателю – зона ответственности специалистов по транспортной 

логистике. В каждом из этих блоков владельцу Интернет-магазина (т.е. Вам), 

нужно делать выбор: все организовывать самому либо отдать на аутсорсинг. 

Ваш выбор, как собственника бизнеса, во многом зависит от размеров магазина 

и вида продукции, которую он реализует. К примеру, маленькие Интернет-

магазины, у которых скромные объемы продаж, стараются справиться с 

логистикой, опираясь на собственные силы. Когда же заказы увеличиваются, 

возникает необходимость в использовании сторонних логистических сервисов.  
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Для наглядности ниже представлен универсальный алгоритм логистики 

Интернет-магазина.  

 
5.1. Собственная и/или внешняя доставка 

 

Для начала сравним ключевые достоинства и недостатки своей службы 

доставки (даже если она состоит из одного курьера) и аутсорсинговой 

компании. 
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Если Вам нужно быть гибкими (перекраивать адреса и временные 

интервалы в день доставки, останавливать курьера на полдороги и 

перенаправлять его на другой адрес), сторонняя служба доставки Вам вряд ли 

поможет. Есть множество отзывов в Сети о том, как клиент пытался отменить 

заказ через полчаса или час после оформления, но его всё равно привезли. И 

подобное вовсе не говорит о том, что отменить заказ было нельзя. Можно, 

только вот об этом не подумали в тот момент, когда внедряли интеграцию 

системы работы с заказами в интернет-магазине со службой доставки. 

Получилось так, что отмена заказа – это нетипичная ситуация, которую 

нормально не реализовали. В этом случае иногда даже бесполезно звонить в 

саму транспортную компанию. Водитель уже загрузился и поехал по маршруту. 

Отмена заказа ничего принципиально не изменит, так как он всё равно 

находится в одном районе. Стоит ли говорить о том, что интернет-магазин за 

эту «доставку» заплатит. Услуга оказана. Даже если она уже была не нужна. 

Организуя собственную службу доставки, нужно понимать всю 

ответственность, которая ляжет на Вас. Но и возможности, которые у Вас 

появляются, тоже не могут не радовать. Можно брать на работу таких курьеров, 

которые Вас устраивают, соответствующим образом их готовить, чтобы они 

действовали так, как Вам нужно и говорили то, что Вам нужно. Поощрять их 

так, как удобно Вам. Своими курьерами гораздо проще управлять – можно в 

любой момент позвонить на мобильный телефон и отправить в другую сторону. 

Организация Вашей собственной службы доставки является оптимальной 

с точки зрения контроля, но включает в себя расширение штата с помощью 

оператора, упаковщика и одного или нескольких курьеров (с собственными 

автомобилями или работающими на Вашем транспорте). Если заказов мало, и 

Вы не выполняете срочные поставки (в течение часа), то эти роли можно 

комбинировать, особенно если Вы выполняете доставку «на следующий день».  

При доставке товаров сторонней организацией ее водители производят не 

только перевозку товара, но еще могут выполнять и услуги, сопутствующие с 

реализацией товара: проверяют совместно с покупателем комплектность 

поставленного товара, заполняют гарантийный талон на сложную бытовую 

технику, проверяют совместно с покупателем работоспособность техники, 

консультируют о месте нахождения гарантийных мастерских и порядке 

доставки в них неисправных товаров и т.д. В этих случаях взаимоотношения 

владельца Интернет-магазина со сторонней организацией, осуществляющей 

доставку товара, как правило, строятся на основании договора-поручения, по 

которому одна сторона (поверенный) обязуется совершить от имени и за счет 

другой стороны (доверителя) определенные юридические действия. Таким 
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образом, фактически водитель перевозчика частично выполняет функции 

продавца товара. 

Права и обязанности по сделке, совершенной поверенным, 

возникают непосредственно у доверителя. Договор поручения может быть 

заключен с указанием срока, в течение которого поверенный вправе 

действовать от имени доверителя, или без такого указания. Это возмездный 

договор. 

Итак, с кем мы имеем дело при доставке: 

 Почта Приднестровья; 

 Курьерские службы; 

 Транспортные компании, в том числе службы такси. 

 

5.2. Местные предложения по сервисным услугам доставки товаров 

 

(https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/uslugi-po-dostavke-tovarov-pokupaj-

pridnestrovskoe-onlajn/) 
При выборе аутсорсинговой компании необходимо знать о возможностях 

почты, такси и перевозчиков.  

Возможностей ГУП «Почта Приднестровья» в сравнении с 

вышеперечисленными организациями больше. Такие как доставка в любой 

населённый пункт (в каждом есть пункты самовывоза), в том числе до двери 

покупателя; приём денежных средств оплаты товара, наложенный платёж и пр. 

Для того чтобы было возможно ориентироваться в определении 

стоимости доставки ниже в таблице представлены примерные тарифы ГУП 

«Почта Приднестровья» на услуги по перевозке грузов (товаров) по территории 

ПМР. 

Вес до 

(включ

ительно

)
1
, кг 

Доставка 

и 

получение 

в одном и 

том же 

отделении
2
, руб. 

ПМР 

Доставка между отделениями связи по территории 

ПМР (тарифные зоны), руб. ПМР 

Доплата 

за 

доставку 

до 

подъезда

/дома
5
, 

руб. 

ПМР 

Доплата за 

забор 

отправлени

я на складе 

(в офисе) 

отправител

я, 

руб. ПМР 

в 

предела

х 

города
3
 

в 

пределах 

района
4
 

из города 

в другой 

город 

из города 

в другой 

район 

из одного 

района в 

другой 

район 

1 2 3 4 5 

1 4 7 14 15 22 29 5 3 

3 5 9 16 19 26 33 11 6 

5 10 19 26 24 31 38 11 6 

15 12 24 31 29 36 43 11 6 

30 15 29 36 34 41 48 11 8 

        
 

 

https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/uslugi-po-dostavke-tovarov-pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/
https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/uslugi-po-dostavke-tovarov-pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/
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Примечания к таблице: 
1 
Максимальные параметры отправлений: 100 см * 50 см * 50 см. При 

расчете тарифа используется большее из двух значений: фактический или 

объемный вес. Объемный вес вычисляется по формуле: длина (см) * ширина 

(см) * высота (см) / 4000. При превышении показателя объёмного веса 

значения 30, производится доплата в размере 2 руб. ПМР за каждый кг свыше 

30. 

Доставка отправлений весом свыше 30 кг или размером, превышающем 

максимальные параметры, оговаривается отдельно. 

Доставка отправлений до отделения связи осуществляется либо по 

адресу получателя, либо до иного отделения связи - по выбору отправителя. 

Тарифные зоны указаны в Приложении № 1. 
2 
Позволяет отправителю оставить отправление в отделении связи с 

последующей передачей отправления получателю в этом же отделении связи. 
3 
Доставка отправлений из отделений связи в отделения связи, которые 

расположены в пределах одного и того же города, включая близлежащие села. 

Перечень городов и близлежащих сел указан в Приложении № 2.  
4 
Доставка отправлений из отделений связи в отделения связи, 

расположенных в пределах одного и того же района. 
5 Доставка отправлений до подъезда/дома осуществляется: по городам 

(Тирасполь, Бендеры, Слободзея, Каменка, Дубоссары, Григориополь) – всех 

категорий; по районам – только весом до 1 кг включительно. 

 

При этом следует знать, что существует особый порядок по перевозке 

грузов (товаров), которым руководствуется почта, предоставляя данную услугу. 

А именно: 

1. Отправления принимаются в упаковке отправителя; вскрытие 

упаковки не осуществляется.  

2. Сроки доставки: в пределах одного населенного пункта (при наличии 

нескольких отделений связи) – до 1 суток; по ПМР – в течение 3 суток. В 

выходные дни (воскресенье, понедельник) сроки продлеваются на 1 сутки; в 

праздничные дни – на количество праздничных дней. 

3. Плата за объявленную ценность: если объявленная ценность не 

превышает 500 руб. ПМР, тариф не взимается; если объявленная ценность 

выше 500 руб. ПМР, взимается тариф в размере 2% от объявленной ценности. 

Ответственность ГУП «Почты Приднестровья» за утрату отправления – 500 

руб. ПМР или размер объявленной ценности, если была взята плата за нее. 

4. Доплата за отправления с отметкой «Хрупкое» – 20% от стоимости 

тарифа. К хрупким отправлениям относятся отправления, в которых 
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пересылаются бьющиеся предметы, обращение с которыми требует особой 

осторожности. 

5. Отправления хранятся в отделении связи 6 рабочих дней, после чего 

возвращаются отправителю. Тариф за возврат отправления – 50% от стоимости 

соответствующего тарифа доставки. Тариф за хранение отправления по 

заявлению отправителя (получателя) свыше 6 рабочих дней - 2 руб. ПМР за 

каждый календарный день, но не более 30 календарных дней. 

6. Тариф за взимание с получателя наложенного платежа и зачисление 

денежных средств на расчетный счет – 1,5 % от стоимости полученных средств. 

Вместе с тем необходимо учитывать то, что существуют товары, 

запрещенные к перевозке отправления.. Детали о сотрудничестве с ГУП «Почта 

Приднестровья» можете узнать на сайте http://pochta.gospmr.org/ или направить 

свой вопрос по адресу postatir_priem@mail.ru.  

 

Службы такси 

Сотрудничество с такси может оказаться удобным, если и Вы и Ваш 

покупатель проживаете в одном городе. Вы можете сотрудничать, на пример со 

службой такси 15-17, по единому номеру службы или по электронному адресу 

fabrov@mail.ru. Оплата доставки товара зачастую взимается по таксометру, что 

может быть не выгодным для вашего покупателя, если он проживает в другом 

городе.  

 

Курьерские службы 

Для доставки товара также целесообразно было бы обратиться в одну или 

несколько из ниже перечисленных транспортных компаний (ТК), 

осуществляющих междугороднюю/международную перевозку пассажиров, 

такие как ООО «Болдинг» vladimir_kucher@mail.ru, ООО «Король» 

kingtrans@yandex.ru, ОАО «Рыбницкая АК-2831» ak2831r@mail.ru, ООО 

«Спрос» v_dorofeev51@mail.ru. При этом надо учитывать, что транспорт 

отправляется и прибывает строго по установленному расписанию. В связи с 

этим, в целях координации действий, в договоре следует указать то, что 

стороны заблаговременно предупреждают друг друга о дате и времени приёма-

передачи товара для осуществления доставки. Параллельно с регулярными 

перевозками, многое транспортные компании рассматривают возможности 

нового для себя бизнеса – услуги по доставке товаров без связи с регулярными 

пассажирскими перевозками. 

Кроме того, используйте курьерские услуги. Они доставят заказ с Вашего 

склада до двери покупателя, выдадут платежную квитанцию в случае оплаты 

наличными курьеру и переведут оплату на ваш банковский счет. При выборе 

http://pochta.gospmr.org/
mailto:postatir_priem@mail.ru
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компании убедитесь, что она работает с едой. Заключаем договор на оказание 

услуг, например с Delivery International Parcel (e-mail: info@dip.world), 

оговариваем и внимательно отслеживаем сроки возврата, обращаем внимание 

на упаковку и маркировку заказов.  

 

Если сравнивать перевозку с помощью ТК и перевозку Почтой, стоимость 

доставки будет в среднем примерно та же. По количеству мест выдачи товаров 

транспортным компаниям пока до Почты далеко: отделения ее есть в каждом 

селе. Но возможет также вариант, когда ТК будут доставлять товар до 

почтовых отделений. Это может привести к удешевлению транспортных 

расходов на доставку товаров и принесет дополнительные доходы для 

отделений почты. 

Поэтому, выбирать Вам, с кем сотрудничать. Как при сотрудничестве с 

такси, работа с транспортной компанией будет индивидуальной, и непременно 

будет отличаться и сам алгоритм доставки товаров покупателю. 

 Простые расчеты помогут Вам рассчитать минимальный заказ для 

бесплатной доставки. Некоторые магазины также взимают дополнительную 

плату за экстренную доставку, дополнительный вес заказа, расстояние до 

адреса доставки. Чтобы оптимизировать затраты на логистику, используйте 

онлайн-инструменты оптимизации маршрута. Также заранее сообщите 

клиентам (30 минут – один час), что курьер будет с ними в ближайшее время: 

это поможет Вам избежать простоев курьера из-за ожидания клиента.  

Само собой, стоимость самой доставки зависит от объёма и веса. У разных 

служб может быть очень разный ценник при разном весе. Сравнивая ценовые 

предложения разных транспортников, не берите какой-то один случай для 

примера, рассматривайте несколько направлений и вариантов посылки. Можно 

даже открыто сказать, что Вы сравниваете ценник с конкурентом, даже можете 

его назвать. Скорее всего, Вам сразу же и расскажут о преимуществах. А, 

может быть, даже и скидку дадут. Ведь каждому транспортнику выгодно 

доставлять больше. 

mailto:info@dip.world
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5.3. Отказы и возврат 

 

Стоит также иметь в виду, что возвраты – обычное дело. Частота их 

зависит от Вашего бизнеса, но в том, что они точно будут, не сомневайтесь. 

Брак, неверный товар, просто желание клиента – причины разные. Кто именно 

должен платить за эту доставку – вопрос не главный, главное – организация 

процесса. Это может быть некий адрес, по которому клиент приезжает и отдаёт 

товар, это может быть и курьер, который сам заедет, правда, такая услуга уже 

будет стоить значительных денег. Так или иначе, помните об этой 

возможности. 

И ещё, о чём нельзя забывать (особенно при просчёте своей экономики), 

это отказы. Они тоже будут, даже если у Вас 100% предоплата. Клиент может 

отказаться забирать свой заказ под разными предлогами. И, если оплаты заказа 

не было, то даже не пытайтесь получить от клиента стоимость доставки. Это 

пустая трата времени. Несмотря на то, что юридически Вы правы, и клиент 

обязан компенсировать стоимость доставки, по факту подобное случается 

редко. Доводить же дело о паре рублей до суда – глупость. Более того, даже 

суды зачастую встают на сторону покупателей, объясняя, что доставка являлась 

неотъемлемой частью договора купли-продажи, а раз так, то при его 

расторжении никакой обязанности у покупателя не возникает. С этим можно 

спорить сколько угодно, если у Вас на то есть время. Обычно оно дороже. 

Вне зависимости от того, как именно Вы считаете стоимость доставки для 

клиента, информация об итоговой стоимости заказа вместе с доставкой должна 

быть. Прошли времена, когда можно было принимать заказы, а стоимость 

доставки потом сообщать клиенту по почте или телефону. Современные 

покупатели требуют всей информации сразу либо они покидают ваш магазин.  

В общем случае Вы можете транслировать цены на доставку от 

соответствующих служб прямо на сайт. Но, что совершенно точно нужно 

сделать, так это бесплатную доставку. Сам факт возможности бесплатной 

доставки отлично мотивирует не только на саму покупку, но и на увеличение 

среднего чека и количества товаров в заказе. 



67 

Не забывайте и про самовывоз. Как уже говорилось ранее, локальный 

самовывоз желательно сделать бесплатным. Даже если это единственная точка 

в городе. Есть очень большое количество людей, готовых ехать через весь 

город, оплачивая проезд, только чтобы не платить за доставку. 

«Играясь» со стоимостью доставки, Вы сможете управлять продажами. К 

примеру, предложив клиентам бесплатную доставку при полном выкупе заказа, 

а при частичном – за деньги. Прошу обратить внимание, что это – всего лишь 

пример. В некоторых случаях подобный подход может отпугнуть клиентов. 

Главное помните: «бесплатная доставка» – это очень мощный аргумент. 

Даже если реальная стоимость её совсем невелика. А управляя порогом входа в 

доставку без оплаты, Вы можете влиять на средний чек и количество товаров в 

заказе, но важно не переборщить. Если сделать порог слишком большим, 

можно получить негатив даже от совершенно лояльного клиента. Логичнее 

всего делать границу в районе среднего чека. 

Вместе со всем вышеизложенным, следует отметить, что на сайте Торгово-

промышленной палаты Вы можете найти контактные данные представителей 

предприятий оказывающих услуги по доставке товаров 

(https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/uslugi-po-dostavke-tovarov-

pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/), для связи и проведения переговоров в целях 

Вашего дальнейшего сотрудничества на взаимовыгодных условиях. 

 

6. Эффективное наполнение товарами интернет-магазинов 

 

Процесс выбора товара потребителями является сложным и 

многосторонним процессом. Существует ряд факторов, которые помогают 

производителю продвинуть его товар, а покупателю обратить на этот товар 

внимание.  

 
 

6.1. Структура описания товара 

 

Чтобы покупатель полностью прочитал описание товара, оно должно быть 

хорошо структурированным и легкочитаемым. 

https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/uslugi-po-dostavke-tovarov-pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/
https://tiraspol.ru/pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/uslugi-po-dostavke-tovarov-pokupaj-pridnestrovskoe-onlajn/
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Добавьте в описание заголовки, маркированные списки, разбейте 

описание на небольшие абзацы в 3-4 строки. 

Такие элементы структуры будут привлекать и удерживать внимание 

покупателя. 

Специалисты Торгово-промышленной палаты ПМР предлагают 

следующую структуру описания товара (например, для одежды). Такая же 

структура применяется и для размещения товара на маркетплейсе, либо в 

собственном интернет-магазине: 

 Название товара, название фирмы, которая выпустила товар, 

краткое описание товара, для кого подойдет данный продукт (а также его 

главные характеристики). Можно так же написать, как создавался продукт, 

какие цели преследовали разработчики; 

 Размерная сетка: международная (размеры S-3XL) и российская 

(размеры 42-58); 

 Информация о доставке и оплате – уточните наличие (отсутствие) 

доставки по всей Республике; 

 Гарантии покупателя – способы возврата/замены продукции.  

 Видеообзор данного товара на YouTube (или другом 

видеохостинге). Рекомендуем создать короткий видеоролик, чтобы показать 

свой товар наглядным образом, как он работает и как его применять. Так же Вы 

можете включить в видео процесс изготовления вашего продукта. 

Также рекомендуется сделать 3D-изображение Вашего товара, чтобы 

наглядно показать потребителю Ваш продукт со всех ракурсов. 

Далее следует расписать продукт по его основным характеристикам: 

 Состав ткани: Полиэстер, хлопок; 

 Длина одежды: Короткая; 

 Воротник: Воротник-лодочка; 

 Декоративные элементы: С оборками; 

 Длина рукава: Полная; 

 Тип рукава: Рукав-фонарик; 

 Стиль: На каждый день; 

 Фактура ткани: В рубчик; 

 Тип рисунка: Сплошной; 

 Номер модели: FS7048-01; 

 Размерная сетка одежды. 

Для фотографий для сайта или маркетплейса используется произвольный 

размер, но необходимо учесть, что все приложенные фотографии должны быть 

одинакового размера. Рекомендуется размер от 1000х1000 пикселей. 
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Остальные социальные сети будут рассмотрены на примере 

вышеприведенной структуры! 

 

Для социальной сети Facebook применяется иной подход для 

составления содержания.  

Кроме названия товара, необходимо кратко расписать следующие аспекты 

(также на примере одежды): 

 Название товара, название фирмы, которая выпустила товар, 

краткое описание товара, для кого подойдет данный продукт (а также его 

главные характеристики); 

 Информация о доставке и оплате – уточните наличие (отсутствие) 

доставки по всей Республике; 

 Гарантии покупателя – способы возврата/замены продукции; 

 В качестве фотографии к товару необходимо указать размерную 

сетку; 

 Ссылку на видеообзор данного товара на YouTube (или другом 

видеохостинге). Рекомендуем создать короткий видеоролик, чтобы показать 

свой товар наглядным образом, как он работает и как его применять. Так же Вы 

можете включить в видео процесс изготовления вашего продукта. 

Далее следует кратко расписать продукт по его основным 

характеристикам: 

 Состав ткани: Полиэстер, хлопок; 

 Длина одежды: Короткая; 

 Декоративные элементы: С оборками; 

 Длина рукава: Полная. 

Для фотографий в Facebook используется фиксированный размер (по 

требованиям социальной сети) - 1200 х 630 пикселей. Для других социальных 

сетей будем использовать вышеизложенный шаблон для Facebook. 

Так, для Instagram необходимо подготовить описание только текстом, 

разбив его на абзацы. 

Рекомендуется использоваться до 600-700 символов. Оптимальным 

вариантом будет использовать несколько магазинов, один из которых 
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расположен на собственном сайте или маркетплейсе. Затем Вы сокращаете 

текст, оставляя основные моменты, которые помогут покупателю сделать 

выбор в пользу Вашего товара. 

 Данная социальная сеть позволяет прикрепить видеоролик-обзор товара. 

Это будет хорошим дополнением к фотографиям продукции. 

На примере одежды отметим, что при добавлении товара необходимо 

выбирать главную (основную фотографию), а для похожих вещей 

рекомендуется на самой фотографии написать номер модели или название 

продукта. Также в фотографии необходимо загрузить размерную сетку. 

Для фотографий в Instagram используется квадратный размер – от 

1080х1080 пикселей. В данной социальной сети принято использовать стикеры, 

чтобы сделать текст более стилизованным.  

Для Viber (как и для другого мессенджера) требования более жесткие. 

Необходимо создать описание товара до 500 символов, а в приложенных 

фотографиях рекомендуется в редакторе создать одно общее изображение 

товара (коллаж, созданный из нескольких фотографий). Такое изображение 

можно создать бесплатно с помощью сервиса MyCollages – https://mycollages.ru/ 

Как было сказано выше, если Вы описали товар для Instagram, то немного 

сократив его и добавив контактные данные, у Вас получится хороший текст для 

Viber. 

В мессенджерах особо важно выделить ваши контактные данные – 

телефон и адрес. Размер фотографий – не менее 1000 х 1000 пикселей. 

 
Также были собраны товары, которые имеют удачное описание. 

1. Кардиган SVTR - https://rozetka.com.ua/svtr_roz6206116065/p148952683/ 

2. Наушники Mashall - 

https://rozetka.com.ua/marshall_monitor_2_anc/p204466861/ 

3. Фотоаппарат Canon - https://rozetka.com.ua/canon_1892c024/p16853534/  

Кроме них, для сравнения, мы нашли менее удачные товары: 

1. Худи Fila - https://rozetka.com.ua/fila_2991026295366/p186307395/ 

https://mycollages.ru/
https://rozetka.com.ua/svtr_roz6206116065/p148952683/
https://rozetka.com.ua/marshall_monitor_2_anc/p204466861/
https://rozetka.com.ua/canon_1892c024/p16853534/
https://rozetka.com.ua/fila_2991026295366/p186307395/
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2. Микроволновка Delfa - https://bt.rozetka.com.ua/mikrovolnovaya-pech-

delfa-md-20-mgw/g15461207/ 

3. Туфли Andrea - https://rozetka.com.ua/51673692/p51673692/#tab=all 

 

6.2. Алгоритм добавления товаров на разных платформах 

 

 
 

https://bt.rozetka.com.ua/mikrovolnovaya-pech-delfa-md-20-mgw/g15461207/
https://bt.rozetka.com.ua/mikrovolnovaya-pech-delfa-md-20-mgw/g15461207/
https://rozetka.com.ua/51673692/p51673692/#tab=all
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Рассматривая алгоритм добавления товара, выделим его основные 

моменты: 

1. Обработка фотографий – данная процедура необходима для создания 

красивой картинки. В интернете есть несколько готовых решений, однако 

рекомендуется использовать программы Adobe Photoshop, LightRoom и им 

подобные, так как они позволяют самостоятельно отрегулировать большое 

количество настроек. Также при обработке с фотографии убираются лишние 

детали, обрезаются случайно попавшие в кадр вещи и т.д. 

Обработка видео – данная процедура является более сложной, чем 

обработка фотографий. Однако современные телефоны имеют встроенный 

редактор, который позволяет обрезать или склеить видео. Есть также ряд 

программ, способных помочь и новичку произвести легкий видеомонтаж, 

например Camtasia Studio. 

2. При создании товаров в Instagram, кроме описания (которое было 

рассмотрено ранее), появилась возможность добавить геолокацию. Это нужно 

для того, чтобы люди, живущие в Вашем городе, могли быстрее найти Ваши 

товары. В настройках публикации необходимо выбрать Ваш адрес или район, 

где Вы находитесь, либо сам город. 

3. При публикации в Viber желательно объединить несколько фотографий 

в одну. Это возможно сделать в вышеуказанных в п.1 редакторах, либо с 

помощью готовых интернет решений (ссылка). Такое действие необходимо из-

за специфики мессенджера, т.к. нельзя в рамках одной публикации прикрепить 

несколько фотографий. Каждый элемент, будь то текст или видеоролик, 

публикуется отдельно. В Viber возможно отправлять и ссылки на Ваши товары 

в других сетях. Хорошо подойдет товар на маркетплейсе или в Вашем 

собственном интернет-магазине. 

4. В настройках публикации товара в собственном интернет-магазине или 

маркетплейсе зачастую есть настройка SEO – это специальные атрибуты, 

позволяющие продвинуть Ваш товар в поисковых системах. Мета-теги – это 

ключевые слова вашего продукта, а мета-описание – это краткий рассказ о 

Вашем товаре в 1-2 предложениях. 

5. При создании видеообзора продукта не обязательно использовать 

профессиональную технику, достаточно фотоаппарата, в котором есть функция 

видеосъемки, либо телефона с хорошей камерой. Такая процедура позволит 

показать потребителю продукт в действии, его атрибуты, особенности, 

размеры, решение проблем и так далее. Если Ваш товар уже производится 

другими фирмами, и у них есть видеообзоры, Вы можете договориться об 

использовании их видеороликов. 
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6. 3D-визуализация товара является сильным элементом Вашего товара. 

Потребитель сможет со всех ракурсов взглянуть на продукт и рассмотреть его 

особенности. 

7. Организация обсуждения товара (блога). Блог является важнейшей 

частью продаж, т.к. позволяет покупателям задать вопросы, высказать свое 

мнение о товаре, дать отзыв, получить консультацию, а также показать вновь 

прибывшим клиентам Вашу открытость к диалогам. В Instagram и Facebook 

данная функция реализуется через опросы либо ответы в сториз, а также можно 

создать отдельную публикацию и попросить в комментариях задавать вопросы 

или высказывать свое мнение. Кроме того, под каждой публикацией есть 

возможность добавления комментариев. 

 

В Viber возможно общение в чате, где Вы публикуете товар. 

В собственном интернет-магазине возможна установка отдельных 

плагинов, позволяющих развернуть обсуждение под каждым товаром или на 

отдельной странице. Зачастую такие плагины идут в комплекте основной 

конфигурации. 

На маркетплейсе, как и на сайте, потребители могут оставлять 

отзывы на Ваши товары посредством системы отзывов. В таком отзыве можно 

написать и свое мнение и то, как продукт решил проблемы, его плюсы и 

минусы. 

Иногда компании, которые публикуют товар на маркетплейсе или в 

собственном интернет-магазине оставляют ссылки на свои социальные сети, 

где клиенты могут оставлять свои комментарии и отзывы, а также следить за 

новостями организации.  

Далее рассмотрим ряд инструментов, которые помогут продвинуть 

Ваш товар и сделать его популярным и продаваемым. 

Чем больше нижеперечисленных инструментов Вы будете использовать в 

составлении описания товара, тем выше будут продажи. 

Данные средства подходят для всех магазинов и социальных сетей! 
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6.3. Инструменты продвижения товаров  

 

a. Составление портрета идеального покупателя и 

персонализация описания 

Прежде всего, продавец должны знать, для кого именно он продает товар. 

Для этого необходимо ответить на ряд вопросов, некоторые из них: 

 Какой язык, сленг, тон, информацию лучше всего воспринимает 

Ваш покупатель? 

 Оценит ли он Ваше чувство юмора, или, лучше быть максимально 

лаконичным и серьёзным? 

 Какие слова Ваша целевая аудитория не воспримет, что посчитает 

для себя оскорбительным? 

Помните, что Ваше описание предназначено не для абстрактного 

пользователя, а для конкретного человека, который должен заинтересоваться и 

почувствовать желание купить товар. Именно поэтому необходимо вести с ним 

диалог, предвидеть вопросы и сразу же давать на них ответы. 

Представьте, что бы Вы сказали Вашим покупателям о товаре в офлайн-

магазине? Как бы демонстрировали товар, как убеждали бы его купить? 

Протестируйте Ваши описания на друзьях, знакомых и близких: сможете ли Вы 

убедить их совершить покупку? Проанализируйте ошибки и сделайте описание 

идеальным – для Вашего идеального покупателя.  

b. Расскажите о решении проблем с помощью вашего товара 

Это один из важных инструментов – не описывайте сам товар. Ваши 

клиенты покупают не его, а решение проблемы благодаря этому товару. 

Продавайте не продукт, а опыт. 



76 

Ваша главная задача – донести до покупателя ценность товара, что именно 

он получит вместе с этим сшитым из кожи изделием. Это значительно 

увеличивает шанс на совершение покупки. 

Вдобавок, Вы продемонстрируете свою компетентность, доскональное 

знание всех особенностей, модификаций, спецификаций товара. И выступите 

консультантом для Ваших клиентов, объяснив им сложное простым языком. 

Покупателю, как правило, не важно, какая мощность у чайника: ему хочется 

знать, за какое время он сможет вскипятить воду и заварить чай. Или в каких 

кроссовках ему выйти на пробежку. 

c. Избегание банальностей 

Когда продавец создаёт описания товаров, зачастую наступает кризис – всё 

нужное сказано. И тогда в описание добавляются банальности, вроде «продукт 

отличного качества» или «покупатель по достоинству оценит все 

преимущества…». Покупатели не реагируют на такие фразы. 

Банальности могут оттолкнуть, они делают описание вашего товара менее 

убедительным. Банальности могут оттолкнуть: они делают Ваше описание 

менее убедительным. Как правило, продавцы никогда не акцентируют 

внимание на недостатках или «среднем качестве» товара. А значит, как 

полагает покупатель, можно нарваться на обман. Ищите оригинальные способы 

описать ваш товар. 

d. Доказывайте, что ваш товар лучше 

Если Вы пишете, что продукт, который Вы продаёте «лучший на рынке», 

«№1 в списке», «ручная работа», Вам придётся привести доказательства. Эти 

выражения обесценились: многие убеждены, что рейтинги составляются за 

деньги, а слово «экологичность» зачастую никакой смысловой нагрузки не 

несёт. Если, конечно, оно не подкреплено соответствующими документами. 

 Помните: Ваших потенциальных клиентов изо всех углов призывают что-

то купить. Если Вы пишете, что Ваш товар ручного производства, то покажите 

это в фотографиях. Если утверждаете, что Вы где-то «№1», покажите, где 

именно.  

e. Рассказывайте покупателям короткую историю о товаре 

Такое правило больше подходит для небольших предприятий, однако и 

некоторые большие фирмы имеют историю своего товара.  

Включайте небольшие истории в описания товаров, чтобы увлечь 

читателя. Это также придаст солидности вашему тексту, а иногда и внушит 

доверие в Ваш продукт. 

Чтобы написать мини-историю, ответьте на такие вопросы: Кто создал 

товар? Что вдохновило создать товар? Какие трудности пришлось 

преодолеть, чтобы товар появился на свет? И подобные вопросы. 
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f. Используйте сенсорные слова 

Чтобы сделать описание товара более «вкусным», используйте слова, 

которые помогают лучше представить товар. Сенсорные слова помогают 

установить более тесную связь с покупателем и сделать продукт более 

привлекательным. 

Идеальное описание товара должно содержать ответы на вопросы: 

1. Для кого этот продукт предназначен? 

2. К какому сегменту относится (бюджетный, среднего или премиум-

класса)? 

3. Где именно можно использовать товар? 

4. Когда именно его можно использовать (важно указать, если 

продукт сезонный). 

5. Для чего этот товар предназначен, какую проблему решает? 

6. Как именно товар используется? 

Текст можно и нужно структурировать: разбивать на блоки, если он 

большой, использовать разные шрифты и выделение, маркированные списки 

(они облегчают восприятие). Также можно добавить смысловые акценты, 

выделить важные места специальными значками, иконками. 

Не пишите слишком мало и слишком много: найдите золотую середину 

для вашего идеального покупателя. И не забудьте про качественные 

изображения (в идеале товар должен быть виден во всех ракурсах) и, ещё 

лучше, видео. 

g.  Работайте с социальными доказательствами 

Когда покупатель не уверен, что ему купить, он идет на форумы и сайты с 

отзывами, чтобы узнать мнение других людей. В таких случаях он купит товар 

с наибольшим количеством положительных отзывов. Добавьте 

положительный отзыв, подкрепленный социальным доказательством, в 

описание товара. 

Большинство клиентов покупают наиболее популярные товары. 

Обозначьте в вашем интернет-магазине самые популярные среди покупателей 

товары и подкрепите описания отзывами. 

Если Вы только что добавили товар и не знаете когда добавится отзыв, 

попросите человека, который купит Ваш товар, описать свой опыт 

использования этого товара, например, в социальной сети, а затем 

сфотографируйте эту запись и приложите как фотографию. 

h. Правильно сфотографируйте и визуализируйте ваш товар 

Сфотографируйте Ваш товар со всех ракурсов так, чтобы показать 

покупателю все его возможности и характеристики. Если это одежда – 

сфотографируйте на живом человеке, а не манекене. Если это бытовой прибор – 
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покажите не только как он выглядит, но и как его использовать в работе. 

Делайте акцент на деталях товара, если такие имеются. 

Фотографируйте, поставив товар на какой-либо фон, не допускайте мусора 

за фотографируемым товаров, используйте дополнительный свет – так 

фотография будет лучше.  

Если мы говорим о товарах, где важна точность, например какие-то детали 

или расходники, то укажите их размер на фотографии. 

Кроме фотографии очень важно показать товар в действии, принцип его 

работы, все нюансы. Для этого используют видеосъемку, либо готовые обзоры, 

найденные на просторах интернета.  

Для анимации используют 3D-изображение. С помощью специального 

оборудования производят съемку товара со всех ракурсов и сводят изображение 

в единую анимацию. А на сайте или маркетплейсе с помощью плагина 

происходит показ товара клиенту. 

i.  Скидки и бонусы 

Давайте скидки покупателям на свои товары, а также предлагайте 

бесплатную доставку, купон на следующую покупку и другие бонусы. Таким 

образом, покупатель охотнее выберет Ваш товар, а платформа будет охотнее 

предлагать покупателям Ваши товары в ленте. 

j. Теги 

Укажите максимальное число тегов (ключевых слов), по которым 

покупатели могут найти Ваш товар. Выбирайте только релевантные теги – 

покупатели не будут кликать на Ваш товар, если он не соответствует их 

поисковому запросу, и ранжирование товара будет снижаться.  

 

7. Реклама и продвижение интернет-магазина в социальных сетях  

 

Facebook – это не просто социальная сеть, это и бизнес-сеть, где компании 

успешно рекламируют свои товары и услуги, используя для этого бесплатные 

или малобюджетные инструменты. Это также отличный маркетинговый 
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инструмент, способствующий продвижению товаров и услуг среди целевой 

аудитории. Нужно только создать собственную бизнес-страницу и наполнить ее 

интересным контентом. Создавать страницы для бизнеса могут все – эта 

возможность бесплатна и доступна.  

Ваша страница на Facebook – будет хорошим дополнением к вашему сайту 

или интернет-магазину, которая даст Вам уникальные возможности и 

бесплатные инструменты для продвижения.  

Почему нужна страница в соц. сетях? Пользователи все чаще обращаются 

в интернет за информацией о компаниях, товарах, услугах, отзывах. Если, 

поискав информацию о Вашей компании, пользователь ничего не найдет, то 

велики шансы того, что он просто уйдет к Вашему конкуренту, у которого есть 

сайт и аккаунты в соц. сетях. И тут уже будет не важно, что у Вас выбор 

больше, а цены ниже. Даже тот факт, что Вы предлагаете лучший сервис, 

перестанет иметь значение, поскольку потенциальный покупатель просто не 

узнает, что Вы могли бы ему предложить. Так как сравнить ему не с чем, то 

Ваш конкурент станет для него лучшим выбором в момент принятия решения. 

Для создания страницы Вам необходимо пройти регистрацию по ссылке 

https://www.facebook.com/, после чего заполнить профиль. Далее на вкладке 

«Управление страницами» необходимо нажать кнопку «+ Создать страницу», 

после чего заполнить ее – название, фотография, категория, краткое описание и 

другие пункты. 

 

При создании страницы для компании выбираем вкладку «Компания или 

бренд» и нажимаем на «Начать» 

 

https://www.facebook.com/


80 

Далее Вы сможете публиковать записи и набирать подписчиков. 

Говоря о том, как увеличить подписную базу и повысить продажи, 

необходимо прибегнуть к контекстной рекламе. Facebook и Instagram 

принадлежат одной компании, поэтому реклама может быть показана в 2х 

сетях, при одной настройке. 

Рассмотрим настройку рекламы в Facebook.  

После того, как вы разместили запись, снизу появится кнопка 

«Продвигать». После клика, откроется окно настроек. Рассмотрим его. 

 

 
 

Цель рекламы: 

1) Повысить количество реакций, комментариев и репостов – данная опция 

подходит для товаров, которые заинтересуют потенциального клиента. Этот 

метод позволяет продавать товары напрямую. 

2) Выходите на связь и общайтесь с потенциальными клиентами – такая 

настройка помогает продвигать консультации, проводить публичные опросы, 

продавать такой товар, который требует предварительного обсуждения и 

согласования.  

В настройках есть возможность добавить кнопку в Вашу рекламу. 

Это может быть кнопка «Подробнее», «Регистрация», «Забронировать» и 

т.д. с Вашей ссылкой, а может быть кнопка «Отправить сообщение», нажав на 

которую пользователь смотреть написать Вам в личные сообщения страницы. 
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Настройка целевой аудитории происходит с помощью 4х методов: 

1) Аудитория, которую Вы выбираете – Вы можете сами настроить в каких 

городах и какой половозрастной группе она будет показа реклама. 

2) Люди, которым нравится Ваша страница – это подписчики вашей 

страницы, реклама будет показана только им. 

3) Люди, которым нравится ваша страница и их друзья – это подписчики 

вашей страницы, а также их друзья. Так как человек окружен 

единомышленниками, то такая настройка позволит направить рекламу на 

данную социальную группу 

4) Люди неподалеку от Вас – данной настройкой можно произвести выбор 

локации, где будет транслироваться реклама. Все пользователи, которые 

зарегистрированы.  

Далее необходимо выбрать бюджет. В требованиях Facebook минимальная 

стоимость рекламной кампании – 1$ в сутки. Рекомендуемая 

продолжительность рекламы – от 4х дней. 

При первой настройке рекламной кампании необходимо подключить 

международную систему оплаты. 

В социальных сетях распространены Конкурсы и розыгрыши – это один 

из способов формирования целевой аудитории, увеличения подписчиков, 

охвата, вовлеченности в соц. сетях. 

Зачем проводить конкурсы в соц. сетях: 

 увеличение количества подписчиков и узнаваемости бренда; 

 выведение нового товара на рынок; 

 повышение интереса к существующему продукту; 

 формирование лояльности к бренду; 

 увеличение посещаемости сайта и количества заказов; 
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 расширение ЦА и привлечение новых покупателей; 

 оживление участников группы. 

Такие форматы, подходят для любой соц. сети, но нужно понимать, что на 

разных онлайн-площадках – разные условия участия для аудитории.  

Проводить конкурсы можно самостоятельно или, например, сделать 

коллаборацию с другими компаниями, тем самым повышая интерес к себе и за 

счет других компаний, и за счет расширения призового фонда. 

Всегда помните, любой розыгрыш начинается с приза. Именно он важен 

для участников. Можно разыграть один дорогой приз или несколько наборов с 

подарками. Во втором случае выше шанс привлечь больше участников, так как 

призов несколько.  

Пример розыгрыша от Торгово-промышленной палаты Приднестровья – 

https://clck.ru/PBhMH  

Для продвижения Viber-канала возможна организация розыгрыша среди 

подписчиков (для их увеличения и вовлеченности), а также с помощью 

рекламы в других группах в Viber. 

При продвижении Instagram-магазина используются вышеописанные 

способы – реклама и опросы, это самые популярные методы в настоящее время. 

Для продвижения собственного интернет-магазина лучше всего использовать 

рекламу в Facebook, а также контекстную рекламу 

 

8. Правовое регулирование интернет-торговли 

8.1. Интернет-магазин. Юридическое оформление  

 

Выбор правовой формы при создании интернет-магазина 

Есть две основные правовые формы, которые используются при торговле 

через интернет. 

https://clck.ru/PBhMH


83 

Зарегистрируйте ИП (станьте индивидуальным предпринимателем, 

применяющим УСН) или откройте ООО – общество с ограниченной 

ответственностью. 

В чем разница между ИП и ООО? 

Работать ИП все-таки проще, чем юридическому лицу.  

Плюсы: 

 Отсутствие отчетности; 

 Индивидуальный предприниматель также не обязан иметь печать; 

 Он может полученную прибыль использовать по собственному 

усмотрению; 

 Штрафы за вольные или невольные нарушения в деятельности 

индивидуального предпринимателя также на порядок меньше, чем штрафы для 

юридических лиц. 

Минусы: 

 Неочевидные минусы правовой формы ИП и преимущества ООО; 

 По закону индивидуальный предприниматель (ИП) отвечает по 

обязательствам всем своим имуществом. Если вдруг что-то пойдет не так, 

взыскание может быть обращено на квартиру, автомобиль и другое имущество, 

которое у Вас есть. 

 При долгах, сделанных ООО, Вы несете ответственность в пределах 

оплаченного уставного капитала 

 

8.2. Как и чем регламентируется деятельность интернет-магазинов 

 

В настоящее время вопросы цифровизации экономических процессов 

являются неотъемлемой частью государственной политики и планов развития 

большинства государств в мире. В целях развития цифровой экономики в ПМР 

принята и постепенно реализуется Концепция развития электронной 

коммерции в Приднестровской Молдавской Республике, утвержденная 

Постановлением правительства № 159 от 29.06.2017 г. 

Следует отметить, что электронная коммерция находится только на этапе 

зарождения, хотя в последнее время и демонстрирует растущий интерес к себе, 

особенно такой интерес проявился в период объявления в Республике ЧП и 

введения карантинных мер. Несмотря на то, что в Республике как 

институциональное явление электронная коммерция пока не обрела свою 



84 

правовую категорию, и ее правовой статус не определен, именно благодаря 

Концепции развития электронной коммерции ПМР впервые было дано 

официальное определение таким понятиям как: 

 электронная коммерция – сфера экономики, которая включает в 

себя все финансовые и торговые транзакции, осуществляемые при помощи 

компьютерных сетей, и бизнес-процессы, связанные с проведением таких 

транзакций; 

 интернет-магазин, веб-магазин – предприятие розничной 

торговли, предназначенное для продажи товаров и оказания услуг покупателям 

и использующее для ведения коммерции электронные средства коммуникаций 

– интернет. Интернет-магазин автоматизирует все основные бизнес-процессы 

торгового предприятия: выбор товаров, оформление заказов, проведение 

взаиморасчетов, отслеживание исполнения заказов, а в случае продажи 

информационных товаров или оказания информационных услуг, – доставку 

посредством сетей электронных коммуникаций. 

В ПМР действуют ряд нормативных правовых актов, которыми 

электронная коммерция, урегулирована пока еще не в полной мере, основные 

из них:  

 Гражданский кодекс ПМР; 

 Закон ПМР «О защите прав потребителей»; 

 Закон ПМР «О рекламе»; 

 Закон ПМР «Об электронном документе и электронной подписи» 

 Закон ПМР «Об информации, информационных технологиях и о 

защите информации» 

 Приказ Министра экономики Приднестровской Молдавской 

Республики от 24 апреля 2002 г. № 104 «Об утверждении Правила продажи 

товаров по образцам». 

Владелец интернет-магазина в соответствии с Законом «О защите прав 

потребителей» обязан правильно оформить на сайте страницы об условиях 

оплаты, доставке и возврата некачественного товара. 

Часто владельцы Интернет-ресурсов просто отсылают пользователя к 

соответствующим правовым актам. Это допустимо, но не совсем правильно. 

Лучше будет, если на соответствующих страницах будут доступным для 

пользователя языком описаны алгоритмы его действий в той или иной 

ситуации, а ссылки на соответствующие законы будут даны дополнительно. 

Интернет-магазин также занимается обработкой персональных данных 

своих покупателей. Это тоже стоит иметь в виду, создав соответствующую 

страницу (часто ее называют «Условия конфиденциальности»), где будет 
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указано, как и каким образом обрабатываются данные пользователя, где они 

хранятся и что делается для защиты таких данных от доступа третьих лиц. 

Владельцу магазина необходимо следить за актуальностью Закона о 

рекламе. Сегодня, например, некоторые товары нельзя продавать через 

Интернет, например, лекарства или спиртные напитки. Но ситуация может 

измениться, так что лучше узнать об изменениях в числе первых. 

 

8.3. Требования к юридическому оформлению интернет-магазина 

 

С юридической точки зрения на веб-сайте Вашего интернет-магазина 

должны присутствовать следующие элементы:  

 Соглашение об использовании. Это эквивалент контракта. 

Пользователь должен принять его до размещения заказа, а продавец должен 

подтвердить его до обработки запроса или заказа.  

 Условия расторжения пользовательского соглашения.  

 Политика конфиденциальности и порядок обработки персональных 

данных.  

 Четко описаны условия размещения заказа, доставки и оплаты.  

 На последнем этапе оформления заказа кнопка подтверждения 

должна содержать четкую форму о необходимости произвести оплату: «Заказ с 

обязательством по оплате», «Купить сейчас», «Подтвердить покупку».  

 

Основные выводы 

Юридическое оформление интернет-магазина – важный этап, который 

нельзя пропустить. Чем раньше Вы его пройдете, тем лучше. 

Деятельность интернет-магазинов регламентируется, хотя и не в полной 

мере, документами, ссылки на которые приведены чуть выше. 

Наиболее предпочтительная правовая форма для оформления интернет-

магазина – это ИП, хотя вы с таким же успехом можете открыть ООО. 

 

9. Заключение 

 

Если Вы пришли к твердому пониманию того, что без интернет-торговли 

Вам не обойтись, тогда не теряйте время, принимайте решение и сразу 

переводите его в практическую плоскость: 

 В зависимости от решаемых задач и состояния бизнеса определяем 

веб-платформу, на которой развернем продажи; 
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 Регистрируем магазин в социальных сетях, или маркетплейсах, или 

приступаем к разработке собственного сайта; 

 Составляем номенклатуру товаров, описываем их свойства и 

визуализируем их; 

  Принимаем решение о способах доставки товаров до пунктов 

распределения, или до двери покупателя собственными силами или 

аутсорсинговой компанией; 

  Разрабатываем варианты оплаты товара; 

  Запускаем рекламу магазина и товаров; 

  Начинаем принимать заказы, анализируем трафик и конверсию; 

 Занимаемся продвижением магазина  

Никто не говорит, что на этом пути не будет подводных камней, проблем 

или трудностей. Просто научитесь не бояться их и разрешите себе делать 

ошибки. Практический опыт создания успешного интернет-магазина можно 

получить только…через практический опыт. 

 

Начните прямо сейчас! 


