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Підприємництво для майстрів
Перетворіть своє ремесло на успішний бізнес
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1. Маркетинг і ціноутворення. Як просувати своє 
ремесло і досягати максимальних результатів

01 Товар

Визначення попиту

Згідно з визначенням Королівського маркетингового інституту, маркетинг — 
це процес, спрямований на виявлення, прогнозування та задоволення потреб 
клієнтів з метою отримання прибутку. Якщо ви займаєтеся бізнесом, вам 
необхідно продавати свої товари або послуги. Також потрібно, щоб їх хтось 
купував. На шумному і переповненому ринку вас повинні побачити і почути. 
І неважливо, хто ви: Білл Гейтс або фізична особа-підприємець — методи 
забезпечення активних продажів, прибутковості і лояльних клієнтів будуть 
однаковими. Важливо не тільки розповісти свою історію, але і зробити так, 
щоб люди хотіли передавати її своїм знайомим, адже так ви отримаєте більше 
розголосу і встановите контакт з широкою аудиторією. 
Лише сім компонентів маркетингу допоможуть вам переконатися, що ваші 
товари або послуги вписуються в ваш бізнес-план і маркетинговий план:

01 Товар 
02 Місце
03 Ціна
04 Просування
05 Люди
06 Процес
07 Фізичне середовище

Ваші товари або послуги повинні залучати потенційних клієнтів, задовольняти 
певну потребу і, в ідеалі, забезпечувати регулярні покупки. Вам слід переко-
натися, що на ваш товар є попит, і визначити, в чому полягає його унікальність.

Ви можете вважати свій продукт дуже вдалим, але якщо його ніхто не хоче 
купувати, то жодна маркетингова діяльність тут не допоможе. Розуміння 
потреб і бажань клієнтів має вирішальне значення для успіху вашого бізнесу. 
Існують прості та ефективні засоби дослідження ринку, які допоможуть вам на 
ранньому етапі визначити наявність попиту.
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Для цього потрібно відповісти на наступні питання:
• Чи існує ринок для вашого продукту, є в ньому необхідність?
• Чи є на ваш продукт задовільний попит?

УТП продукту
Унікальна торгова пропозиція (УТП) - це характеристики і переваги вашого 
продукту, які виділяють його серед конкурентів. Можливо, він більш енерго-
ефективний? Виготовлений з якісних матеріалів? Має більш тривалий термін 
експлуатації? Більш статусний? Або взагалі єдиний в своєму роді на ринку?

Ваш продукт може бути схожим на аналогічні товари. Але ви можете підкрес-
лити унікальні переваги свого продукту — наприклад, що він виготовляється 
з органічної сировини. У процесі розвитку підприємства УТП може змінюва-
тися. Також певний продукт може мати різні УТП в залежності від групи 
клієнтів, до якої ви апелюєте.

02 Місце
Місце — це локація, де ваш товар продається клієнтам. Незалежно від того, 
чи будете ви здійснювати продаж в магазині або через Інтернет, вам слід 
обміркувати, як буде налагоджено дистрибуцію, адже це вплине на вартість 
ваших товарів або послуг. Деякі магазини можуть запропонувати вам приві-
лейоване розміщення вашого товару, щоб стимулювати продажі. Але така 
стратегія просування може виявитися дорогою, адже магазин візьме за це 
відсоток з продажів.
Якщо ви користуєтеся послугами посередників — оптових торговців, перекуп-
ників або агентів з продажу — їм також необхідно платити. Зазвичай вони 
включають оплату в торгову націнку. Також вам слід подумати, як ви будете 
рекламувати свій товар або послугу, щоб досягти кінцевих користувачів.
Такі майданчики, як Amazon.com і eBay, функціонують на ринку також як реа-
лізатори і посередники. Якщо ваш продукт продається в інтернеті через 
посередника, з вас беруть за це певну суму, яка вираховується з ціни продажу. 
У разі онлайн-торгівлі враховуйте вартість упаковки і доставки. Якщо товар 
має великі габарити, необхідно також враховувати витрати на зберігання.
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Таким чином, вашу стратегію ціноутворення визначатимуть такі чинники:
• вартість виготовлення / поставки;
• вартість онлайн-дистрибуції;
• вартість послуг роздрібних торговців;
• обсяг чистого прибутку;
• витрати на зберігання і інвентаризацію.

03 Ціна
Ціна товару або послуги визначає дохід і, найголовніше, прибуток, тоді як всі 
інші компоненти маркетингового комплексу пов’язані з витратами. Важливо 
зрозуміти взаємозв’язок між ціною, витратами і прибутком.

Ціна на ваш товар або послугу повинна бути встановлена   на тому рівні, який 
є прийнятним для ринку. Визначте, чи належить ваш продукт до предметів 
розкоші або товарів масового споживання, а також врахуйте, яку ціну встано-
вили на аналогічні товари ваші конкуренти.

Якщо ціна занадто висока, клієнти можуть не захотіти купувати товар, оскіль-
ки не бачать в цьому вигоди. З іншого боку, занадто дешевий продукт не змо-
же забезпечити достатнього доходу для покриття витрат і підтримки бізнесу. 
Крім того, низька ціна може асоціюватися з поганою якістю. В ціну вашого 
товару повинні бути закладені витрати на виробництво, а також додаткові 
витрати, пов’язані з продажами.

Вартість виробництва, 
враховуючи часові,
матеріальні і накладні
витрати

Сума. яку ви просите за
свій продукт на ринку,
залежно від його 
цінності та виробничих 
витрат

= Ціна - Витрати

ВИТРАТИ ЦІНА ПРИБУТОК



8

Отже, наведемо приклад з визначення вартості гаманця ручної роботи. 
Наводимо власні розрахунки майстра Катерини Вітковської1 від першої особи:
Вартість гаманця в Etsy магазині — 42 $. У розрахунках була взята годинна став-
ка 10 $, адже дешева робоча сила — це одна з наших конкурентних переваг.

РОЗРАХУНОК ВАРТОСТІ гаманця:

Матеріали — 6 $

Робота:
• виготовлення виробу (1,5 години) - 15 $
• фотографії і їх обробка (займає не менше 20 хв. часу, але ремісник продає             
кілька виробів одного виду, тому цей час ділиться в середньому на 5 виробів) 
5 $ / 5 шт = 1 $
• створення лістингу (опис та виставлення товару на майданчику) (оскільки то-
вар у продавця в більшості випадків типовий, то створення лістингу не займає 
багато часу, він просто копіює попередній. І, знову ж таки, один створений 
лістинг продає кілька одиниць товару - 0,1 $
• упаковка вироба - 3 $
• час на закупівлю матеріалів - 0,3 $
РАЗОМ за роботу: 19,4 $

Упаковка:
• упаковка - 0,2 $
• конверт бандерольний - 0,4 $
• поліграфія - 0,3 $
РАЗОМ: 0,9 $
Комісії: 42 $ * 15,4% + 0,5 $ = 6,49 $ + 0,5 $ = 7 $

Інші витрати:
• транспортні (на відправку посилки) - 0,5 $
• інтернет і електроенергія - 1 $
• амортизація 10% від прибутку - 0,7 $
РАЗОМ 2,2 $

РАЗОМ ВИТРАТИ: 35, 5 $

Як на мене, вражає, якщо так ось сісти і все детально розрахувати. А якщо 
згадати формулу ЦІНА = МАТЕРІАЛИ х2, то просто смішно стає, тому що 
вартість матеріалів у мене 6 $.
1 Катерина Витковская. Как определить цену handmade изделия для Etsy магазина? Доступно за посиланням: 
http://www.cbiz.club/kak-opredelit-cenu-handmade-izdeliya-dlya-ets/
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Продовжуємо. Пам’ятаєте, ще прибуток треба в ціну закласти? Закладемо 
прибуток, наприклад 10% від витрат, тобто 3,5 $. Отже:

ЦІНА = 35,5 $ + 3,5 $ = 39 $ 

А знаєте що? Адже насправді, це тільки половина ціни. Чому? Про оптові прода-
жі ще варто говорити окремо. Єдине, що скажу, що оптовики не розглядають 
магазини, які пропонують менше 30% знижки. А взагалі стандартна знижка для 
оптових закупівель - 50%.
Отже, реальна формула розрахунку роздрібної ціни виглядає так:

ЦІНА = (ВИТРАТИ + ПРИБУТОК) х2

Тобто, ціну в 39 $ потрібно ще помножити на два і тільки тоді ми отримаємо 
реальну роздрібну ціну. Принаймні так розраховують свої ціни наші західні 
колеги. Разом отримаємо 78 $ за гаманець. Тепер від цієї ціни, можна спокійно 
давати знижки клієнтам, проводити святкові розпродажі та приймати оптові 
замовлення на свої вироби.

А вартість матеріалів і досі 6 $. Розумієте, тепер чому у них все дорожче? Що 
найцікавіше, клієнти наші теж розуміють, чому там дорожче, і не розуміють 
чому наші майстри ставлять такі низькі ціни на свої роботи.
Давайте ще розберемося, які фактори впливають на ціну.

Звичайно ж впливають ціни конкурентів, ви повинні розуміти свою нішу, 
свій ринок. Але! Ніколи не намагайтеся отримати клієнтів тільки за рахунок 
найнижчої ціни. Багатьох людей занадто низькі ціни скоріше відлякують, ніж 
приваблюють. Вони просто починають сумніватися в якості даного товару.

Після такого докладного розрахунку стає зрозуміло, чому у моєї колеги (або 
конкурентки) з Нової Зеландії, у якої гаманці схожі з моїми за складністю кон-
струкції і якості виконання, стоїть ціна 70 $. Є звичайно й інші колеги, у 
яких ціни нижче моїх і вони зі Штатів, тобто ще й пересилання менше буде 
коштувати, ніж у мене.

Розумійте рівень розвитку своєї справи. Можливо, на початковому етапі, мож-
на поставити ціну нижче, а потім разом з ростом кількості клієнтів підвищу-
вати і ціни. Ну а коли ви зрозумієте, що вийшли вже на той рівень, коли вам 
цікаво працювати з оптовими закупівлями, ви згадайте, що половину ціни 
повинні віддати оптовикам.
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Щоб вибрати адекватні засоби просування вашого товару або послуги, необхід-
но визначити, хто ваш клієнт і як ви будете його залучати. Для цього ви можете 
здійснити сегментацію ринку — розділити ваш цільовий ринок на групи клієнтів 
зі схожими потребами. Описавши характеристики кожної групи, ви зможете пра-
цювати з ними більш ефективно. Наприклад, якщо ваш цільовий ринок — це 
домовласники, ви можете сегментувати ринок за віком. Зацікавить цей товар 
літніх людей? А може, його захочуть купувати насамперед молоді люди? 

Такі дослідження допоможуть вам сформулювати правильні повідомлення і для 
кожного сегмента застосовувати доцільні методи маркетингу. 

Щоб описати портрети клієнтів, ви можете розділити споживчі ринки 
за такими параметрами:
• Поведінка: часте / рідкісне використання продукту, позитивні враження, 
зручність;
• Характер: спосіб життя, особистість (законодавець моди / послідовник)
• Соціально-економічні фактори: професія, дохід, місце проживання, купівельні 
звички / лояльність, вік, стать. 

Якщо ви сегментує ринок бізнесу, можна виділити наступні складові:
• Розмір компанії: малий, середній або великий бізнес;
• Галузь промисловості: інформаційні технології, фінанси, освіта, ЗМІ, місцеве 
управління;
•  Місцезнаходження: локальне підприємство, Шотландія, Великобританія, Європа.

Після того, як ви зібрали фактичні дані про ваш продукт і відповідних ринках, 
подумайте, як зробити так, щоб на ваше підприємство і продукт звернули увагу. 
Не всі методи комунікації будуть доречні для вашого бізнесу. Крім того, методи 
можуть змінюватися в процесі розвитку підприємства.

Перш ніж почати рекламну кампанію, дайте відповідь на наступні питання:
• Що я хочу повідомити про свій товар?
• Хто моя аудиторія?
• Який найкращий спосіб комунікації з нею?
• Який у мене бюджет?
• Якими будуть мої критерії успішності?

Канали маркетингу

04 Просування
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Оскільки ваше підприємство тільки починає свою діяльність, вам слід якомога 
ефективніше використовувати наявні ресурси, щоб встановити контакт зі спожи-
вачами. Деякі способи просування є досить дорогими, і їх слід застосовувати 
тільки для певних товарів або аудиторій і тільки на певних етапах життєвого 
циклу продукту. Немає сенсу витрачати купу грошей на рекламу в глянцевому 
журналі, якщо ваші клієнти користуються в основному соціальними мережами 
і купують товари в інтернеті. Тому вам необхідно направити свої зусилля в пра-
вильному напрямку. Перш ніж почати рекламну кампанію, подумайте про те, де
покупці взаємодіють з вашим продуктом або брендом. 

Ось шість основних інструментів просування підприємства, товару:
• зв’язки з громадськістю;
• реклама;
• маркетинг в інтернеті і соціальних мережах;
• прямий маркетинг;
• стимулювання збуту;
• особисті продажі.

Реклама має три основні завдання:
• ознайомити вашу цільову аудиторію з продуктом;
• переконати потенційних клієнтів купувати продукт, вказуючи на його переваги;
• привернути увагу до діяльності компанії.

Щоб ваша реклама була ефективною, вона повинна проводитися регулярно і 
бути впізнаваною.

Реклама на телебаченні, радіо або в газетах може коштувати досить дорого. 
Зазвичай рекламні послуги надаються спеціалізованими агентствами, які бе-
руть плату не тільки за оформлення, ефірний час і виробничі витрати, але і за 
власний час і роботу. Вартість реклами в газетах і журналах залежить від типу 
публікації, тиражу видання, кількості читачів, розміру і розташування рекламного 
блоку. Онлайн-реклама зазвичай дешевше інших форм реклами. Ви можете роз-
містити рекламу в Google самостійно і без посередника. Такі оголошення можна 
швидко і легко змінювати, однак спливаючі рекламні вікна можуть сприйматися 
як нав’язливі і настирливі.

Реклама
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Здатність взаємодіяти з клієнтами в інтернеті і соціальних мережах істотно 
змінила способи ведення бізнесу. На багатьох ринках сьогодні мобільні пристрої 
є найпоширенішим способом виходу в інтернет. Цифрові тактики маркетингу 
є відносно недорогими, і тому ідеально підходять для молодих підприємств з 
обмеженими фінансовими ресурсами.

Маркетинг в соціальних мережах забезпечує безпосередній контакт з клієнтами 
і допомагає поширити інформацію про бренд через різні технологічні платфор-
ми, такі як Twitter, YouTube і Instagram. Визначте, які платформи найбільш підхо-
дящі для ваших клієнтів, і сформулюйте повідомлення, відштовхуючись від їх
потреб. Не намагайтеся робити все одразу — виберіть одну платформу і поди-
віться, як вона працює, перш ніж випробовувати інші канали.

Реклама

Вплив реклами важко відслідковувати, хіба що ви додаєте до оголошення 
друкований ваучер або купон на знижку, який можна використовувати як інс-
трумент моніторингу. Ефективність онлайн-реклами можна відстежувати за кіль-
кістю кліків або переходів на сайт, але це не завжди призводить до збільшення 
продажів. Крім того, завдяки онлайн-рекламі можна підвищити своє ранжування 
в пошукових системах, впізнаваність вашого продукту і відвідуваність сайту.
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Дуже важливо використовувати хоча б одну соціальну мережу, але докладаючи 
максимум зусиль. Можна навести приклад кейса з продажем в’язаних виробів в 
Facebook.

Продавець створив сторінку для продажу своїх виробів в Facebook. Але зі сто-
рінки до нього не прийшов жоден клієнт. Чому? Оформлення сторінки було 
зовсім не придатним, не презентабельним, таким, що не здатне продавати. 
У публікаціях використовувалися фотографії, які тільки псували зовнішній 
вигляд виробів. Продавець звернувся за допомогою до професіоналів.

Спершу потрібно було заповнити «інформацію» сторінки конкретними текстами 
з телефонами, іншими контактами і зробити так, щоб тексти були щирими. 

Наступний крок — фотографії. Зробити професійну фотосесію не вдалося через 
відсутність грошей. Тому була використана найпростіша рамка і внизу доданий 
логотип з назвою сторінки. Продавець сам написав текст для публікації і одразу 
була запущена реклама.

На скріншоті - результати першої рекламної кампанії.Оголошення «крутилося» 
в Стрічці новин на комп’ютерах 4 дні. Кожного дня на рекламу витрачалося 
приблизно $5.
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Таргетинг було змінено так:
• вказали відповідні товару інтереси (кофта, светр, мода і т.п.);
• вибрали жінок 25-45 років, з усієї України (тестували тільки Київ, результати 
гірші);
• мови: російська, українська;
• власники iPhone, Samsung;
• ставка за оптимізовані покази;
• рекламу включали тільки в робочі дні з 8:00 до 23:00.

У підсумку реклама принесла 2 замовлення. Повернення на інвестиції в рекламу 
склало більше 10 разів. Підхід до просування даних в’язаних виробів повністю 
себе виправдав і надалі продавець самостійно залучав нових клієнтів з Face-
book, копіюючи дану тактику.

Який урок можна отримати з цього кейса? Якщо ви вирішуєте продавати в соці-
альних мережах, цим необхідно постійно займатися. Потрібно вивчити, яким чи-
ном правильно «побудувати» свій магазин.

Контент-маркетинг дозволяє активніше взаємодіяти з аудиторією і базується на 
створенні значимого контенту. Багато медіаканалів передбачають формати, які 
можна поширювати. Це можуть бути анімовані gif зображення, короткі відео-
ролики і опитування. Вони дозволяють вам взаємодіяти з клієнтами, а їх заохо-
чують ділитися контентом зі своїми соціальними групами. Це дозволяє встанов-
лювати діалог з існуючими та потенційними клієнтами.

Контент сайту - важливий аспект онлайн-маркетингу. Сайт з хорошим веб-дизай-
ном і регулярними оновленнями дозволить компанії будь-якого розміру залу-
чати клієнтів з усього світу. Оберіть найбільш відповідний тип контенту, який доз-
волить вам встановити контакт з клієнтами і розвивати бізнес, і переконайтеся, 
що він сумісний з мобільними пристроями. Кожен бізнес унікальний, тому вам 
потрібно вибрати те, що підходить саме для вас. Подумайте, як ефективно кому-
нікувати з клієнтами не тільки через тексти, а й через зображення, вбудовані 
відео, електронні розсилки, блоги та опитування.

Інтернет-сайт
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Управління сайтом і сторінками в соціальних мережах: якщо ви плануєте про-
давати товари в інтернеті, переконайтеся, що функціонал вашого сайту дозво-
ляє виконувати замовлення клієнтів. З обраним каналом комунікації необхідно 
працювати, тому варто виділити певний час на те, щоб створювати контент і 
відповідати на запити. Якщо у вас немає часу щотижня писати пост в блозі, кра-
ще відразу відмовитися від цієї ідеї, ніж почати і потім кинути. Існує багато
ресурсів, які допоможуть вам керувати своїми онлайн-сторінками і ефективно 
використовувати різні платформи. Ви можете зробити так, щоб ваше підприєм-
ство було легше знайти в пошукових системах (Google, Yahoo і т.д.), підвищивши 
ранжування сайту через пошукову оптимізацію (SEO), що є відносно недорогим, 
доступним і ефективним інструментом. Також ви можете відстежувати ефектив-
ність свого сайту через веб-аналітику. Це особливо важливо для бізнесу в сфері 
ремесел: вам необхідно, щоб при пошуку в Google люди знаходили саме ваш 
товар. Саме тому радимо вам зробити особливий наголос на SEO оптимізацію 
сайту. Технології швидко розвиваються, і важливо, щоб ви використовували 
доступні ресурси найбільш ефективним чином. У цьому вам допоможе онлайн-
ресурс на кшталт creativeentrepreneurs.co, який повідомляє про новітні тенденції 
та інструменти.

• Поштова розсилка може бути корисним інструментом маркетингу, якщо ви 
відправляєте її іншим компаніям - це дозволяє зробити комунікацію більш пер-
соналізованої і цільової. Але будьте обачні, відправляючи розсилку клієнтам, 
якщо не хочете, щоб вона розцінювалася як спам. Для ефективної комунікації 
регулярно оновлюйте свою базу даних.

• Покладайтеся на власні дослідження або купуйте актуальні бази даних з дос-
товірних джерел.

• Телефонний маркетинг може застосовуватися як інструмент просування і про-
дажів товарів. За допомогою нього ви можете збирати інформацію про потен-
ційних корпоративних клієнтів, що дозволить створити повну і актуальну базу 
даних. Також ви можете використовувати це як засіб супроводу потенційних 
клієнтів, які вже отримали від вас електронного листа або рекламний флаєр.

• Маркетинг по електронній пошті має такі переваги, як негайна доставка, неви-

сока вартість і адресна розсилка. За допомогою спеціального програмного за-
безпечення можна відстежувати, коли користувач відкрив електронного листа і 
натиснув на посилання.

Прямий маркетинг
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Цей підхід передбачає короткострокові заходи, спрямовані на те, щоб підштов-
хнути клієнтів до покупки і на час підвищити продажі. Для цього застосовуються 
такі інструменти, як знижки, акції ваучери, бонусні карти, безпроцентні кредити 
і тривалий термін гарантії. Однак постійні знижки можуть зашкодити іміджу 
товару або послуги.

До повідомлень краще не додавати вкладені файли, оскільки такі листи можуть 
блокуватися або одержувач може не захотіти їх відкривати.
Важливо відправляти листи тільки тим людям, які попередньо погодилися отри-
мувати від вас інформацію — наприклад, підписалися на розсилку, є постійними 
клієнтами або здійснили запит по вашій продукції. 

Індивідуальний маркетинг дозволяє прислухатися до потреб потенційних і існу-
ючих клієнтів, а також доносити до них цінності вашого бізнесу. До того ж, таке 
особиста взаємодія дозволяє отримати від клієнтів безпосередні враження про 
вашу продукцію і компанії, а також про ваших конкурентів.

Особливо важливим для просування вашого товару є його упаковка і якісні 
фотографії.

Варто приділити увагу розробці фірмового логотипу для своєї матерской або 
свого магазину, а також брендованих коробок, пакетів, візиток. 

Зовсім необов’язково замовляти фотографії в дорогій професійній фотостудії. 

Стимулювання збуту

Особисті продажі
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Головні правила якісних фотографій вашого товару:

• Використовувати якісну фототехніку. Звісно, бажано використовувати профе-
сійну фотокамеру. Але підійде також звичайний смартфон з хорошою камерою.
• Фотографувати при хорошому освітленні. Необхідно робити фотографії вик-
лючно при денному світлі.
• Уважно обирайте товар для фотографій. Подбайте про те, щоб товари на фото 
були в хорошому стані, без пилу, подряпин та інших дефектів.
• Побудувати єдину концепцію фотографій. Вироби необхідно фотографувати, 
використовуючи єдиний типаж фонів. Наприклад, небажано фотографувати 
виріб на тлі синього картону, а потім — на тлі вашого покривала. Ви можете 
робити фотографії на тлі різноманітних дерев’яних мотивів або постійно 
використовувати картон різних кольорів. Взагалі, краще знімати товари на 
нейтральному однотонному тлі, щоб він не перетягував на себе увагу.
• Намагатися захопити якомога більшу частину фону. Якщо ви зможете розміс-
тити свій продукт в центрі і захопити якомога більше фону, потім ви зможете 
обрізати ці фотографії під будь-який формат. Наприклад, в соціальних мережах 
краще виглядають квадратні фотографії, але для обкладинок в соцмережах або 
на різноманітних сайтах краще підійдуть прямокутні, широкі фотографії.
• Використовувати фоторедактори. Навіть для найбільш якісної фотографії 
потрібна корекція яскравості і контрастності. Якщо ви не володієте такими про-
грамами, як Adobe Photoshop, ви можете використовувати найпростіші онлайн-
редактори.

Фото: Olga Khasanshin: авторська кераміка yaglyna
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Ще одним важливим елементом просування товару є упаковка. Для покупця 
упаковку неможливо розділити з самим товаром. На клієнтів дуже впливає 
оригінально упакований товар. Просту упаковку легко швидко викинути. 
Найбільші продажі приносять саме незвичайні упаковки і такі, що найбільше 
запам’ятовуються. Що саме впливає на збільшення продажів за допомогою 
упаковки?

Присутність самого логотипу на упаковці. Великими літерами. Легко побачити 
і запам’ятати. А також буде добре сфотографувати якимось незвичайним 
чином саму упаковку з написом. Разом з назвою можна використовувати 
якісний слоган, який запам’ятовується. Це додасть індивідуальності і ще 
краще вкарбується у пам’яті.

Фото: Le animalé https://www.leanimale.com/
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Звичайно ж, упаковка повинна бути зручною і відображати товар. Просто 
фізично. Наприклад, для екологічно чистих продуктів вона повинна бути про-
ста, зручна, без усяких там надмірностей. Це як одяг для товару, за яким його 
зустрічають. І вона повинна гармонійно поєднуватися з вмістом. Бути плавним 
переходом, що зливається з товаром. І при цьому виділяти компанію в цілому. 
Фізична зручність теж не менш важливо. Легко нести, співвідноситься з роз-
міром товару.

Визначтеся з метою використання упаковки певного товару. Якщо мова йде
про збільшення продажів, то варто сконцентруватися на виділенні, привер-
ненні уваги і впізнаваності. Найпростіший варіант при наявності невеликих 
коштів - це виготовлення простих наклейок. Розробити спеціальний дизайн, 
що включає назву, слоган і красиве оформлення. Виготовити і приклеювати 
на упаковку. Якщо є більше можливостей, то краще виготовляти пакети само-
стійно. Уже на них наносити інформацію. Тут вже можна вибирати, з чого ви-
готовляти упаковку.

Для зниження витрат варто обміркувати стандартизацію упаковки і замовлен-
ня оптом. Доносити інформацію про компанію дуже зручно через упаковку. 
Але не забувайте, що вона повинна співвідноситися з ціною, якістю та дизай-
ном з безпосередньо товаром і місією компанії. При грамотному поєднанні 
креативності, основних характеристик, бренду та місії, зростання і розши-
рення бізнесу неминучі.
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Ви і ваші співробітники - найважливіший ресурс вашого підприємства і об-
личчя вашого бренду. Необхідно дотримуватися заявлених цінностей, підтри-
мувати позитивний імідж і задовільняти потреби клієнтів. Якщо ви хочете
побудувати надійний бренд і забезпечити лояльність клієнтів, вашим пріори-
тетом повинна бути робота з клієнтами і післяпродажне обслуговування.

Якщо ви самостійно розвиваєте свій бренд як ремісник, вам необхідно 
працювати над власним іміджем. Клієнти повинні оцінити не тільки ваш 
талант, а й ваші здібності якісного обслуговування.

Дуже важливо проводити якісну роботу з клієнтами.
Додайте змістовний і зрозумілий опис кожного товару. Вкажіть розміри виро-
бу, розкажіть про його переваги та особливості, повідомте, скільки часу зай-
має його виготовлення. Можливо, у цієї речі є історія, якою варто поділитися 
з потенційними покупцями. Обов’язково розкажіть про те, як можна оплатити 
замовлення і які варіанти доставки ви можете запропонувати, постарайтеся 
відповісти на всі питання, які можуть виникнути у клієнтів.

Швидко реагуйте на запити. Оперативно відповідайте на всі питання і замов-
лення клієнтів, давайте їм максимально розгорнуті відповіді. Пам’ятайте, що
чим довше клієнт очікує вашого дзвінка або повідомлення, тим менша ймовір-
ність, що він підтвердить своє замовлення.

Збирайте відгуки. Незалежно від того, де саме ви продаєте свої вироби (в со-
ціальних мережах, на спеціалізованих майданчиках або особистому сайті), 
просіть клієнтів залишати відгуки після того, як вони отримують замовлення: 
позитивний досвід інших людей допоможе потенційним клієнтам прийняти 
рішення про покупку.

Робіть більше, ніж від вас очікують. Невеликий подарунок, відправлений 
разом із замовленням не створить дірку в вашому бюджеті, але приємно 
здивує і порадує клієнта, деякі майстри заздалегідь закладають витрати 
на такі сюрпризи в ціну готового виробу. Давайте клієнтам більше, ніж ті 
очікують і тоді вони будуть повертатися до вас знову і знову.

05 Люди
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Те, як ви організуєте процес надання товару, матиме значний вплив на 
клієнта. Кожен етап процесу: надання інформації про продукт і його вартість, 
прийом замовлення, наявність товару на складі, відстеження статусу 
замовлення і доставка товару - це можливість справити хороше або погане 
враження.

Важливо, щоб ваш робочий простір надавало гарне враження на клієнтів, 
постачальників і працівників. Якщо приміщення компанії має пошарпаний 
і неохайний вигляд, це може відштовхнути потенційних клієнтів. 
Переконайтеся, що простір, до якого клієнти мають доступ, відображає 
цінності і характер бізнесу.
Також ваш імідж залежить від регулярних оновлень сайту. Розробивши прості 
правила оформлення друкованих та електронних матеріалів компанії, ви 
забезпечите цілісність іміджу бренду. Розміщення логотипу, назва компанії, 
фірмові кольори і шрифт повинні бути стандартними для всіх матеріалів.

Розробка маркетингового плану
Маркетинговий план - це чітко визначений, деталізований процес втілення 
вашої маркетингової стратегії, який повинен відображати цілі, зазначені в 
вашому бізнес-плані.

Маркетинговий план складається з шести компонентів:

06 Процес

07 Фізичне середовище
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01. Бачення і місія
Місія компанії - це чітке і коротке формулювання сенсу існування бізнесу і 
його основних цілей. 

02. SWOT-аналіз
SWOT-аналіз визначає стратегічне позиціювання вашої компанії.

03. Цілі маркетингу
Ваші маркетингові цілі повинні грунтуватися на сильних і слабких сторонах 
вашого бізнесу, бути невід’ємною частиною вашого бізнес-плану, а також мати 
конкретні тимчасові рамки. Цілі повинні відповідати таким критеріям:
• чіткість: наприклад, збільшити обсяг продажів на 10%;
• вимірність: збільшити обсяг продажів на 10%;
• досяжність: у вас повинно бути досить кадрових і фінансових ресурсів для 
досягнення мети;
• реалістичність: досягнення мети повинно бути можливим;
• визначеність у часі: повинні бути встановлені конкретні терміни.

04. Стратегії маркетингу
Маркетингова стратегія - це засіб досягнення маркетингових цілей.
Вона визначається на основі семи компонентів маркетингового комплексу, 
таких як унікальна торгова пропозиція (УТП), місце продажу, ціна, спосіб 
просування, залучені люди, процес виготовлення, продажу і доставки, а також 
фізичне середовище, в якому ви працюєте.

05. Впровадження плану
Маркетинговий план визначає:
• ваші наміри;
• те, як будуть досягнуті встановлені цілі;
• засоби їх досягнення.
Щоб краще спланувати і скоординувати свою діяльність, створіть таблицю 
«Ключові завдання маркетингу». У ній повинні бути вказані всі актуальні 
завдання, терміни їх виконання та відповідальні особи. Витрати на виконання 
цих завдань будуть включені в бюджет. Як взаємодіяти з клієнтами і 
забезпечити стійкість бізнесу.
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Рух коштів показує, скільки грошей отримує і витрачає ваше підприємство в 
певний момент часу. Якщо ви розумієте рух своїх коштів, то знаєте, коли вам 
повинні надходити рахунки і, найголовніше, чи достатньо у вас грошей, щоб 
їх оплатити. Розробивши схему руху коштів, ви заздалегідь можете виявити 
можливі проблеми і зрозуміти, як їх вирішувати.

Щоб краще розібратися в русі коштів вашого підприємства, повернемося до 
проектного планування. У вашій моделі ви визначили різні завдання свого 
бізнесу і визначили їх часові рамки. Кожне з цих завдань вимагає певних 
ресурсів, що тягнуть за собою витрати. Відзначивши ці витрати, а також 
доходи від видів діяльності, ви сформуєте базову схему руху коштів. Річний 
план, який демонструє щомісячні доходи і витрати, допоможе виявити сезонні 
коливання продажів і витрат.

Нижче наведено приклад такої таблиці.

Рух коштів



24

Діаграма демонструє різні категорії грошових коштів. Зверніть увагу, що ця 
схема не відображає податок на додану вартість (ПДВ).

Надходження:
• доходи від продажів;
• фінансові інвестиції (гранти, кредити, кошти інвесторів)
• процентні нарахування на надлишкові кошти.

Витрати:
• прямі виробничі витрати, якщо компанія виробляє товари (матеріали, праця, 
упаковки, реклама - все, що безпосередньо пов’язано з виготовленням і 
продажем продукції);
• непрямі витрати (оренда, комунальні послуги, страховка і будь-які інші 
витрати, які ви несете незалежно від того, продаєте ви свій товар чи ні);
• капітальні інвестиції (в тому числі купівля комп’ютерів, обладнання);
• погашення кредитів і дивіденди (повернення будь-яких позик і виплата 
дивідендів від прибутку вашим інвесторам).
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У вашій схемі повинні бути представлені наступні розділи: 

Світло-сіра частина: надходження коштів
У цьому прикладі представлені три типи надходжень: продаж товару, дохід 
від ліцензування та консультаційні послуги. Тут відображені прогнози за 
обсягом продажів і рівня цін, а також місяць, в якому очікується початок 
продажів. Гранти і кредити вказані як інші джерела фінансування.

Рожева частина: відтік коштів або витрати
Тут відображені прогнозовані обсяги прямих витрат на одиницю виробленої 
продукції, а також основні типи непрямих витрат. Також зазначено, які суми 
будуть витрачені на капітальне обладнання (транспортні засоби, обладнання, 
комп’ютери і т.п.) і в які місяці.

Темно-сіра частина: витрати і нарахування на фінансування
Тут вказані прогнозовані суми процентних нарахувань на залишки коштів на 
рахунку підприємства, а також процентних виплат за овердрафтом.

Розробити схему руху коштів і змоделювати відповідні наслідки — непросте 
завдання. Ваша думка з приводу ринку повинна якомога точніше відповідати 
реальності. Підприємці часто недооцінюють кількість часу, який має пройти, 
щоб люди почали купувати їх товар або послугу, і переоцінюють обсяг май-
бутніх продажів. Чим краще ви досліджуєте ринок, тим точнішими будуть 
ваші припущення.
На цьому ранньому етапі у вас може виникнути відчуття, що ви придумуєте 
ці цифри. Ви не можете точно знати, скільки одиниць продукції продасте за 
перший рік, але варто зробити найбільш імовірні припущення. Як тільки ви 
почнете займатися бізнесом на практиці, у вас з’являться більш точні і ре-
альні цифри. Важливо записувати ці цифри у міру їх отримання, щоб почати 
відстежувати показники роботи вашого підприємства.
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Корисно буде згадати різницю між рухом коштів, дебетом і кредитом і 
балансовою звітністю.
- Рух коштів: показує грошові надходження і витрати підприємства на момент 
відповідної операції.
- Дебет і кредит: бухгалтерський облік прибутків і збитків підприємства на 
дату виставлення рахунку-фактури за певний проміжок часу - наприклад, 
квартал або рік. Включає в себе також негрошові статті, такі як амортизація 
основного капіталу.
- Балансовий звіт: опис активів і пасивів підприємства на певну дату.

Фінансові питання можуть здаватися занадто складними або нецікавими, 
але якщо ви будете розуміти рух коштів свого підприємства, то будете знати, 
скільки заробляєте, скільки повинні заплатити іншим і, найголовніше, чи 
приносить ваш бізнес прибуток. Для початку слід розрахувати «бюджет 
життєзабезпечення», який допоможе вам оцінити, скільки ви витрачаєте на 
життя щомісяця і щороку.
Зведіть воєдино всі свої витрати: оренду житла, оплату комунальних пос-
луг, платежі з кредитних карток, витрати на автомобіль, харчування. 
Підрахувавши загальну суму, ви будете знати, скільки повинні заробляти 
в бізнесі, щоб він був рентабельним і розвивався. Це дозволить підвищити 
ефективність фінансового планування в майбутньому. Ви можете завантажити 
безкоштовний шаблон на сайті британського фонду Prince’s Trust: 
www.princes-trust.org.uk. Застосовуючи і регулярно переглядаючи фінансові 
системи, які демонструють ступінь успішності вашого підприємства, ви 
забезпечите його сталий розвиток.

При підготовці розділу було використано матеріали посібника «Introducing the 
Creative Enterprise Toolkit» (Created by Nesta. In partnership with British Council). 

Available at:  
http://www.britishcouncil.org.ua/sites/default/files/nesta_toolkit_ukrainian_version_-_
full_book.pdf 
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2. Легалізація бізнесу. Реєструємо ФОП
Легалізація бізнесу відкриває нові двері перед майстрами, адже з офіційно 
зареєстрованими підприємцями значно охочіше працюють великі компанії, 
популярні платформи і маркети.

Підприємства народних художніх промислів - це підприємства, у випуску 
товарів і послуг яких, вироби народних художніх промислів становлять не 
менше 60% від загальної вартості товарів і послуг за відповідний звітний 
період. Таким підприємством в Україні є, наприклад, ПрАТ «Укрхудожпром», 
яке в січні 2018 року був приватизовано.

Майстер може бути працівником такого підприємства: отримувати зарплату 
і мати соціальні гарантії (оплачувані відпустки, так звані «лікарняні» і т.д.). 
Але, крім стабільного доходу, майстер буде мати і обмеження в творчості, які 
диктуватиме його роботодавець.



28

Співпрацюючи з таким підприємством на підставі цивільно-правового дого-
вору, майстер створюватиме вироби художніх промислів на замовлення під-
приємства, тобто тут також буде існувати певне обмеження творчості. 
За таким договором у майстра не буде таких соціальних гарантій як у тих
майстрів, які працюють за трудовим договором. Однак, на відміну від підпри-
ємця, йому не доведеться витрачати власні ресурси на пошук клієнтів і про-
сування товару, а тягар сплати податків і подання звітів буде лежати на 
самому підприємстві.

В оподаткуванні цих форм діяльності слід відзначити те, що від суми заро-
бітної плати / гонорару буде відніматися 18% податку на доходи фізичних 
осіб та 1,5% військового збору. Крім цього, підприємство буде платити за лю-
дину єдиний соціальний внесок в розмірі 22% від доходу. Здійснювати плате-
жі, готувати і подавати звіти буде також підприємство як податковий агент.

Індивідуальна форма роботи передбачає реєстрацію майстра фізичною осо-
бою-підприємцем (ФОП). Для такої реєстрації особа повинна звернутися в 
Центр надання адміністративних послуг із заявою про державну реєстрацію 
в Єдиному державному реєстрі юридичних осіб, фізичних осіб-підприємців 
та громадських формувань, паспортом, а також з ідентифікаційним кодом. 
Знайти потрібний центр надання адміністративних послуг можна на офі-
ційному веб-порталі Міністерства економіки України за посиланням:
http://poslugy.gov.ua/main/servicecenter.

Така реєстрація є безкоштовною і здійснюється протягом 24 годин. Тобто, 
подавши документи в понеділок, вже у вівторок ви отримаєте виписку про 
державну реєстрацію. Перед реєстрацією варто визначитися з кодом КВЕД 
(класифікатор видів економічної діяльності), щоб правильно зареєструвати 
свій бізнес. Ознайомитися з КВЕД можна на офіційному сайті Держкомстату 
України (http://kved.ukrstat.gov.ua). Для майстрів художніх промислів найкра-
ще підійде код 90.03 «Діяльність незалежних діячів мистецтва». Його сміливо 
можуть вибирати вишивальники, скульптори, майстри, які створюють гобе-
лени, вироби з солоного тіста, декоративні ляльки, декор для дому тощо.
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Для гончарів, різьбярів по дереву, майстрів, які виготовляють прикраси з 
полімерної глини або бісеру, ювелірні прикраси, плетені меблі з лози або 
інших рослинних матеріалів, необхідно пошукати відповідні коди КВЕД в 
розділі С (Переробна промисловiсть). 

Наприклад, для майстрів, які створюють вироби з дерева, існує код 16.2. 
«Виготовлення виробів з деревини, пробки, соломки і рослинних матеріалів 
для плетіння», а для майстрів шкіряних виробів існує код 15.1 «Вироблення 
шкур і оздоблення шкіри; виробництво дорожніх виробів, сумок, шорно-
сідельних виробів; вичинка та фарбування хутра ».

Якщо підприємець планує здійснювати продаж своїх виробів через Інтернет 
варто відзначити код КВЕД 47.91 «Роздрібна торгівля, яка здійснюється фір-
мами поштового замовлення або через мережу Інтернет».

Після реєстрації підприємцем необхідно також зареєструватися в податковій. 
Заяви про реєстрацію платником податків можна подати у того ж державного 
реєстратора в Центрі надання послуг, але в податковий орган все одно дове-
деться прийти, щоб купити і зареєструвати книгу обліку доходів.

При державній реєстрації фізична особа-підприємець може вибирати між 
загальною і спрощеною системою оподаткування.

Загальна система оподаткування передбачає сплату податку на доходи 
фізичних осіб (18%), військового збору (1,5%), податку на додану вартість 
(20%) та єдиного соціального внеску (22%). Фізична особа-підприємець, 
яка обрала спрощену систему оподаткування, обкладає свій дохід єдиним 
податком, ПДВ (в разі реєстрації платником цього податку) і також сплачує 
єдиний соціальний внесок. На відміну від осіб, які працюють за трудовим 
або цивільно-правовим договором, єдиний соціальний внесок повинен 
сплачуватися ФОПом самостійно.
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Ставка єдиного податку залежить від групи єдиного податку, яку вибрав 
підприємець. Податковий кодекс України передбачає 4 групи платників 
єдиного податку.

До I групи належать підприємці, які не мають найманих працівників, здійсню-
ють виключно роздрібний продаж товарів з торговельних місць на ринках та 
/ або провадять господарську діяльність з надання побутових послуг насе-
ленню. Обсяг доходу таких підприємців протягом календарного року не може 
перевищувати 300 тис. грн. 

Ставка податку на I групі встановлюється місцевою радою в межах до 10% 
від розміру прожиткового мінімуму для працездатних осіб. Єдиний податок 
сплачується щомісяця, а звітність подається раз на рік.

Першу групу доцільно вибирати тільки тоді, коли майстер продає свої вироби 
на ринках і ярмарках, фестивалях, і не має при цьому найманих працівників. 
Якщо, крім такої торгівлі, вироби майстри продаються через мережу Інтернет 
або він проводить майстер-класи та інші освітні заходи, то вибрати треба II 
або III групу.

До ІІ групи належать фізичні особи-підприємці, які надають побутові послуги 
платникам єдиного податку або населенню, здійснюють виробництво і про-
даж товарів. При цьому, такі підприємці не можуть мати більше 10 найманих 
осіб, а їх річний обсяг доходу не повинен перевищувати 1500000 грн.

При виборі групи єдиного податку слід звернути увагу, що на 2-й групі не 
можуть перебувати підприємці, які виробляють, постачають або продають 
ювелірні та побутові вироби з дорогоцінних металів (золото, срібло, платина 
і метали платинової групи), дорогоцінного каміння (у тому числі, бурштину), а 
також напівкоштовних каменів (бірюза, агат, тигрове око і т.д.). Такі підприємці 
можуть здійснювати діяльність тільки на третій групі платників єдиного пода-
тку або загальній системі оподаткування.
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Важливо відзначити, що законодавець призводить чіткий перелік побутових 
послуг, платники єдиного податку на I і II групи мають право надавати насе-
ленню (п.291.7 ст. 291 Податкового кодексу України). Серед них — переважно 
виробництво різних виробів за індивідуальним замовленням: взуття, швейні 
вироби, вироби зі шкіри та хутра, килими, шкіряні і дорожні вироби, меблі, 
металовироби, теслярські та столярні вироби.

Ставка податку на II групі також встановлюється місцевою радою в межах 
до 20% від розміру мінімальної заробітної плати. Як і в попередній групі 
єдиного податку, сплата податку повинна відбуватися щомісяця, а звітність 
подаватиметься раз на рік.

ІІІ група єдиного податку включає підприємців, які можуть мати необмежену 
кількість найманих працівників, а їх річний обсяг доходу не повинен пере-
вищувати 5 млн. грн. Також в цю групу входять юридичні особи, які відпові-
дають зазначеним вище критеріям.

Процентна ставка для платників третьої групи встановлюється в залежності 
від того, чи є підприємець платником ПДВ. Так, за ставкою 5% буде обкла-
датися дохід підприємця, який не зареєстрований як платник ПДВ, зате плат-
ник ПДВ буде обкладати свій дохід за ставкою 3%. Реєстрація платником ПДВ 
для осіб, які обрали 3 групу єдиного податку, є добровільним.

Тобто, на відміну від I і II групи, де ставка податку залежить від суми, яка 
встановлюється державним бюджетом, платник III групи обраховує податок в 
залежності від суми свого доходу. Таку групу можуть вибрати всі і вона дуже 
зручна, оскільки дозволяє працювати з будь-якими юридичним і фізичними 
особами. Також на відміну від I і II груп, де постійно потрібно платити фіксо-
вану ставку податку за кожен місяць, підприємці 3-ї групи сплачують єдиний 
податок тільки тоді, коли отримують дохід. Сплата податку та подання звіт-
ності для цієї групи здійснюється щоквартально.

Варто згадати, що всі платники податків можуть подавати звіти до контролю-
ючого органу в електронній формі. Для цього необхідно виготовити елек-
тронний цифровий підпис в спеціальних акредитованих центрах.
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IV група стосується тільки сільськогосподарських товаровиробників, тому 
ми не будемо розглядати цей варіант легалізації бізнесу в сфері народних 
ремесел.

Сума єдиного соціального внеску визначається платником податку само-
стійно, проте вона не може бути меншою, ніж мінімальний страховий вне-
сок, який в 2018 році становить 819,06 грн на місяць. При цьому, єдиний 
соціальний внесок повинен сплачуватися навіть тоді, коли підприємець фак-
тично не отримує дохід. Оплата здійснюється щоквартально, а звітність 
подається раз на рік.

Варто також звернути увагу, що фізичні особи-підприємці, які перебувають на 
спрощеній системі оподаткування і є пенсіонерами за віком або інвалідами 
звільняються від сплати ЄСВ.

Якщо у вас виникають питання з приводу оподаткування або правильного 
заповнення звітів, ви завжди можете звернутися до свого податкового інспек-
тора або зателефонувати на гарячу лінію Державної фіскальної служби 
України.

Після державної реєстрації та вибору системи оподаткування підприємець, 
який планує працювати з безготівковими розрахунками, повинен відкрити 
спеціальний банківський рахунок для здійснення підприємницької діяльності. 
Процедура відкриття рахунку займає від кількох хвилин до кількох днів 
і в залежності від банку може бути як безкоштовним, так і платним. Якщо 
підприємець знаходитиметься на першій групі єдиного податку і буде прода-
вати свої вироби виключно за готівку, то мати банківський рахунок йому не 
обов’язково. Однак, якщо майстер планує працювати з юридичними особами 
або здійснювати продаж виробів через Інтернет, то без банківського рахунку 
не обійтися.

Іноземна валюта за продаж товарів нерезидентам також повинна зарахову-
ватися на безготівковий рахунок підприємця і тут є одна особливість. Згідно 
з українським законодавством всі торгові операції повинні здійснюватися в 
національній валюті. Тому, коли іноземна валюта за товар буде надходити 
на рахунок підприємця, вона відразу конвертуватися в українську гривню за 
курсом банку. 



33

Проте, частину коштів в іноземній валюті можна буде залишити собі без кон-
вертації, якщо гроші будуть надходити на спеціально відкритий валютний 
рахунок. Згідно Постанови Національного банку України 50% валюти, що над-
ходить на рахунок підприємця, підлягає обов’язковому продажу, тобто знову 
ж таки —конвертації в українську гривню. Раніше відсоток обов’язкового 
продажу становив 75%, тому зараз виглядає так.

Підприємці, які будуть здійснювати продаж своїх виробів за готівковий 
розрахунок, повинні будуть придбати і встановити розрахунковий касовий 
апарат в разі, якщо їх річний дохід буде перевищувати 1 млн. Грн. До настання 
цього моменту, підприємець зобов’язується тільки вести книгу обліку доходів, 
а своїм покупцям надавати товарний чек.

Для підтвердження господарських операцій у підприємця повинні бути офор-
млені первинні документи відповідно до Закону України «Про бухгалтерський 
облік та фінансову звітність в Україні». З 2017 вимоги до оформлення первин-
них документів були спрощені і тепер для підтвердження здійснення госпо-
дарської операції майстру-підприємцю необхідно мати рахунок-фактуру 
(інвойс) і акт прийому-передачі або документ, що підтверджує оплату 
рахунку-фактури (платіжне доручення, розрахунковий чек, касовий чек, 
розрахункова квитанція, виписка з карткового рахунку і т.д.).

З усіх перерахованих індивідуальних форм ведення бізнесу реєстрація ФОП 
і платником єдиного податку є найбільш оптимальним варіантом для старту 
власної справи в Україні. Порівняно низьке податкове навантаження на 
підприємця зробила її найпоширенішою формою ведення малого і серед-
нього бізнесу в Україні. Крім цього, спрощена система передбачає і спроще-
ний порядок ведення бухгалтерського обліку та звітності, що дозволяє 
значно заощадити ресурси. І все ж у майстрів, офіційно зареєстрованих як 
підприємці, часто виникають проблеми з веденням бізнесу.
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Так, тільки зареєструвавшись підприємцем, майстру в перші місяці роботи 
доведеться вкласти певну суму грошей для придбання книги обліку дохо-
дів, відкриття і обслуговування банківського рахунку, а ще — для сплати 
податків. Тому більшість майстрів починають власну справу зовсім не з 
офіційної реєстрації. Досить тривалий час бізнес знаходиться в тіні, і тільки 
після збільшення обсягів таки вирішує офіційно декларувати свої доходи. 
Для виправлення цієї ситуації доречно було б, наприклад, ввести для 
майстрів художніх промислів пільговий період оподаткування (наприклад, 
1 рік) з символічною ставкою податку. Це б допомогло вивести з тіні сотні 
українських майстрів і зробило б їх продукцію більш конкурентоспроможною. 
Імовірно, це б призвело і до зменшення кількості державних витрат для 
допомоги безробітним, особливо в сільській місцевості. Працездатні особи
могли б самостійно заробляти на життя і навіть давати роботу своїм одно-
сельцям, а не жити за рахунок соціальної допомоги від держави.

Як говорить стародавня китайська мудрість: якщо хочеш допомогти голо-
дному, дай йому вудку, а не рибу.
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3. Онлайн-канали для продажів в Україні і за кордон: 
основні майданчики і їх особливості

Сайт: https://crafta.ua 
Які вироби можна продавати на платформі Crafta?
• авторські вироби ручної роботи. До продажу допускаються тільки вироби 
ручної роботи, виготовлені в одному варіанті або в обмеженій кількості, не 
серійного виробництва.
• товари, вироблені за допомогою сучасних технологій
• вінтажні предмети - культові предмети, випущені обмеженими серіями або 
віком понад 20 років.

Розміщення хендмейд-товарів на «Крафті» поки абсолютно безкоштовне: 
ані за створення магазину, ані за розміщений товар, ані за продані вироби 
платити не доведеться. Продажі дозволені виключно через форму, представ-
лену на сайті.

Майстрам для початку роботи потрібно:
• Зареєструватися, вказати достовірні контактні дані.
• Створити магазин на сайті. Один користувач — один магазин.
• Додати свої роботи handmade. Продавати можна тільки товари власного ви-
робництва або ті, до яких майстер доклав зусиль спільно з іншими майстрами.
• Дати робіт назви, які відобразять суть. Зробити опису кожного виробу, 
кілька фотографій (не більше 5). Майстри самі завантажують свої вироби, але 
відображаються на сайті вони тільки після ретельної модерації: перевірки 
якості фото, унікальності і естетики виробу, ціни на роботу, яку встановлює 
майстер. Користувач має право відредагувати товар в разі відмови модера-
тора, виправивши помилки.

Програма Захисту покупців
Crafta.ua страхує покупки і відшкодовує до 3 000 грн., незалежно від кількості 
замовлених товарів, якщо оплачений товар не отримано. Однак вона має 
безліч обмежень, з якими можна ознайомитися на сайті.
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Сайт: https://stranamasterov.by/
Страна мастеров — це білоруський сайт, на якому можна безкоштовно і ле-
гально розмістити свої роботи, щоб вони надходили клієнтам по всій території 
Біларусі та за її межами.

Розміщення робіт. 
Щоб додати свою роботу на сайт, необхідно зареєструватися як ремісник, 
індивідуальний підприємець або юридична особа. Розміщуючи роботу, 
майстер надає право адміністратору сайту на використання і редагування 
фотографій і описів робіт. Оплати за розміщення робіт немає.

Продажі здійснює портал. Вказуючи ціну і термін поставки своєї роботи, 
майстер бере на себе зобов’язання продати роботу адміністратору сайту за 
вказаною ціною і у зазначений термін у випадку заявки адміністрації. 

У випадку продажу роботи майстер отримує:
• Вартість роботи, яка вказана на сторінці редагування роботи (в білоруських 
рублях по курсу НБ РБ).
• Вартість доставки роботи.
• Вартість страховки посилки: 3,6% від вартості роботи на сайті.
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Сайт: https://www.etsy.com/ 
Etsy — це ринок, який об’єднує мільйони людей у   всьому світі, щоб створю-
вати, продавати і купувати унікальні товари. Ви можете продавати товари 
ручної роботи, старовинні предмети та приладдя для рукоділля на Etsy. 
Перепродаж на Etsy не дозволений.

Переваги продажів на Etsy:
1. Немає щомісячних платежів.
2. Сайт обробляє платежі за допомогою PayPal.
3. Мобільний додаток «Продавати на Etsy».
4. Детальна статистика, що показує тенденції продуктивності і джерела тра-
фіку для поліпшення бізнесу.
5. Безкоштовні інструменти для просування своїх товарів на Etsy і в соціаль-
них мережах.
6. Можливо розмістити перші 40 товарів безкоштовно. Це можливо шляхом 
отримання посилання від чинного продавця Etsy, перейшовши по якій, ви 
можете відкрити магазин з бонусом. Це потрібно зробити до самої реєстрації.

Etsy є кращим торговим онлайн-майданчиком для продажу хендмейду. Саме 
тому варто докладніше розібрати способи просування вашого магазину на 
цьому майданчику.
Для просування своїх товарів ви можете використовувати оновлення 
магазина Shop Updates. Цією функцією можуть скористатися продавці на Etsy, 
смартфони яких на базі Android або iPhone.

Регулярні оновлення творять дивовижні речі:
• ваш товар розлітається по всьому Etsy
• ви отримуєте більше повторних продажів
• оновлення збільшують трафік на ваш магазин
• регулярні оновлення магазина ведуть до продажів.
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Зверніть увагу, ключове слово тут «регулярні». Щоб не забути і не пропустити 
публікацію свого поновлення, ви можете створити розклад в календарі. 
Наприклад, оновлення магазина раз на тиждень.

Оновлення лістингів
Деякі продавці на сайті оновлюють свої вироби. Іншими словами, товар, який 
був опублікований раніше, знову публікується. Мовою Etsy це називається Re-
new (Оновити). Вірте чи ні, але досить багато топових магазинів користуються 
цією послугою. Навіщо, запитаєте ви? Оскільки пошук на Etsy воліє бачити 
нові товари, то як правило, їх і показує в першу чергу.

Підвищення видимості магазину за допомогою внутрішньої реклами.
На Etsy існує можливість рекламувати свої вироби всередині майданчика. 
Напевно ви помічали перші 4 лістинги з маленьким написом add вгорі, а іноді 
і в середині переліку листингов категорії або пошуку. Цю послугу ви можете 
знайти в панелі управління своїм Etsy магазином: Promote> Advertising options.
Реклама налаштовується досить просто. Встановлюєте денний бюджет 
(скільки грошей ви готові на день витрачати на рекламу) і відзначаєте, чи 
хочете ви рекламувати свої нові лістинги. Усе!

Оновлення магазину новими товарами.
Додавання нових товарів має величезний вплив на рейтинг вашого магазину і 
може значно збільшити шанси на продаж.
Топ-магазини на Etsy роблять це постійно. Якщо ваша мета — це повний 
робочий день у вашому бізнесі, ви просто зобов’язані регулярно додавати нові 
товари в магазин. І це не означає, що ви можете додати купу нових товарів, 
приготувати попкорн і чекати продажів.
Це так не працює. Вам потрібно постійно оновлювати свій магазин, 
наприклад, мінімум раз на тиждень публікувати новий товар.
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Додатковий трафік.
Крім відвідувачів, які приходять на ваш магазин саме з Etsy, ви можете отри-
мати їх і з соціальних мереж. Їх багато, і швидше за все вас мучать прагнення 
завести сторінки для вашого магазину в багатьох з них. Але краще почати 
з однієї, в яку ви вкладете більше сил, і не будете розпорошуватися на 4-5 
соціальних сторінок.
А тепер замислимося на хвилину. Припустимо, що ви отримуєте багато 
продажів в найближчі 5 місяців. 6-8 годин на день ви приділяєте роботі 
над своїми виробами. Ви знайдете час для розміщення своїх робіт ще у 4-5 
соціальних мережах? Навряд.

На Etsy є два варіанти платної реклами: Promoted Listings і Google Shopping. 
Але їх функціонал краще вивчити самостійно, адже правила реклами постійно 
змінюються.

Сайт: https://www.amazon.com/ 
Amazon - найбільша і найбільш успішна онлайн-майданчик міжнародної 
роздрібної торгівлі, один з перших інтернет-сервісів, орієнтованих на продаж 
товарів масового попиту.

Переваги продажів на Amazon:
1. Величезний трафік. Amazon входить в ТОП-10 найбільш відвідуваних сайтів 
у світі;
2. Для продажу на Amazon не потрібен сайт.
3. Низька креативна конкуренція, якщо ваш продукт унікальний або має 
особливі властивості. На сайті представлено безліч продавців, але часто вони 
не мають достатньо досвіду або наполегливості для ефективної роботи.
4. Висока конверсія на покупку на Amazon - 13%.
5. Надійність платформи. Завдяки системі Amazon, яка не тільки запобігає 
можливому шахрайство з боку клієнтів, але і гарантує безпеку їх покупок.
6. Власна логістична система. Amazon надає свою інфраструктуру Fulfillment 
by Amazon (FBA).
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Сайт: https://www.ebay.com/ 
Найбільший і доступний інтернет-аукціон, з величезною кількістю продавців 
і вибором товарів різних категорій, починаючи від старовинних колекційних 
речей до останніх новинок техніки і закінчуючи товарами повсякденного 
вжитку. Але українці можуть торгувати тільки через посередників.

Переваги продажів на eBay:
1. Аукціон має сервіси, що забезпечують пряме спілкування покупця з 
продавцем,
захист від шахрайства і здійснення миттєвих платежів за обраний лот.
2. На сайті можна виставити 50 оголошень безкоштовно (максимум).
3. Сплачуючи щомісячний збір, ви отримуєте доступ до інструментів магазинів 
eBay, за допомогою яких можна просувати і контролювати свій бізнес.
4. Ви можете істотно знизити комісію eBay, використовуючи підписку eBay 
Store, а також отримати до 10000 безкоштовних оголошень в місяць.
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Сайт: https://www.instagram.com/ 
Instagram — безкоштовний додаток для обміну фотографіями і відеозаписами 
з елементами соціальної мережі, що дозволяє знімати фотографії та відео, 
застосовувати до них фільтри, а також поширювати їх через свій сервіс і 
ряд інших соціальних мереж. Так само за допомогою цього додатка можна 
просувати свій сайт або продавати товари.

Способи продажу в Instagram.
Через особистий акаунт. Це самий найбільш трудозатратний спосіб, але саме 
він дає найстабільніші результати. Даний спосіб найкраще підходить для 
продавців, які планують продавати свій товар на постійній основі. Основна 
ідея полягає в тому, щоб створити особисту сторінку і самостійно її просувати. 
       
Реклама в Instagram. 
Даний варіант реклами для сезонних товарів або для товарів в обмеженій 
кількості. Рекламувати товари можна через вбудовані можливості сервісу 
або замовляти рекламні пости у популярних блогерів. У більшості варіантів 
реклама у блогерів дає бажаний результат проте буває і навпаки особливо 
коли у блогера вся стрічка вже забита рекламними оголошеннями або 
основна частина передплатників акаунту це боти. Для перевірки акаунту 
можна використовувати AdvanceTS сайт надає статистика з потрібних вам 
профілів в Instagram.

Деякі правила роботи з рекламою в Instagram.
1. Необхідно оптимізувати посадкову сторінку вашого сайту для мобільних 
пристроїв, оскільки основна частина аудиторії переглядає Instagram через 
мобільні пристрої.
2. Вивчення цільової аудиторії для налаштування точного таргетингу, 
необхідно скласти різні оголошення під різні сегменти і цільову аудиторію.
3. Моніторинг товарів конкурентів, щоб слідувати трендам і не відставати від 
конкурентів.
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Корисні сервіси для Instagram.
AdvanceTS база, яка допоможе визначити, які популярні товари продаються 
зараз в інстаграм і інших соціальних мережах.
Statigram, BlitzMetrics, InstagramAnalytics або Curalate для оптимізації робо-
чого плану та підвищення результативності продажів.       
  
За допомогою програми http://www.latergram.me/ можна створити графік 
публікації, щоб не перевантажувати аккаунт великою кількістю постів.  
                         
Just Unfollow сервіс допомагає відстежувати товари за назвою або викори-
стовуваним хештегом, щоб створити свій, відмінний від інших, хештег. 
IconoSquare сервіс допомагає визначити, в який час користувачі проявляли 
найбільшу активність до ваших фотографій.

Створення магазину в Instagram

1. Заповнення інформації про свій профіль на сайті (обов’язково повинні бути 
вказані: телефон, контакти в Skype, Whatsapp, Viber, email, посилання на ваш 
сайт / групи в соц. мережах, логотип (клікабельне посилання тільки одне, тому 
оберіть такий свій ресурс, який найбільше продає). 
2. Заповнення профілю російською (англійською) мовою.
3. Створення тегу для вашої компанії. 
4. Щоб сегментувати свою продукцію, досить буде додати до ніку приставку, 
наприклад: #fashionbags #clutch і розмістити під фото. З цього тегу клієнти-
передплатники зможуть відразу перейти на добірку фото з клатчем.
5. Створити свою Insta-візитівку для розміщення на сайті, так само необхідно 
перевірити, щоб профіль був відкритий.
6.Завантажити близько 20 фото в хорошій якості, які будуть ілюструвати 
продукт.
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Поради для ефективного продажу в Instagram 

1. Необхідно зв’язати акаунт в Instagram із Facebook і іншими соціальними 
мережами, щоб всі публікації автоматично підтягувалися в стрічку різних 
соціальних мереж. Допомогти в цьому може сервіс ifttt.com. для публікації в 
інші соціальні мережі. 

2. Створення унікальних хештегів (2-5 штук) для кожної групи товарів. Теги 
необхідно підписувати в коментарях до посту, не в описі фото, щоб потім 
можна було замінити або видалити хештег. Для підбору хештегів може 
допомогти сервіс tagsforlikes.com.

3. Instagram не виставляє жодних жорстких вимог до фотографій, проте для 
результативних продажів все фото з товарами повинні бути скоригованими. 
Деякі сервіси, які допоможуть удосконалити фотографії: Vscocam, Kwote, Pho-
toshop.

4. Переглядати коментарі, іноді потенційні клієнти можуть залишати питання і 
побажання в коментарях до фотографій. 

5. Відео пости в Instagram. Відео-пост - новий формат, за допомогою якого 
можна робити відео огляди на товари або звертатися до аудиторії. Можна 
скористатися сервісом сервіси InstaSize.

6. Колаборації з іншими магазинами чи блогерами для розширення своєї 
аудиторії.

7. Перетворити аккаунт в бізнес профіль. Це дозволить відстежувати 
статистику акаунту і дає можливість зв’язатися з вами прямо з профілю. 
Як переключити акаунт: в налаштуваннях переключитися на бізнес-акаунт, 
авторизуватися в додатку через Facebook і синхронізувати бізнес-сторінку 
звідти з акаунтом Instagram, ввести контактні дані для оперативного зв’язку з 
вами по кнопці з акаунту.
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Реклама в Instagram 
• Рекламні пости Instagram отримують більше відгуків ніж в інших соц. 
мережах.
• Дешевий мобільний трафік.
• Просування на максимально цільову аудиторію.

Запуск реклами

1. Підключіть Instagram-акаунт до рекламного кабінету Facebook. Зайдіть на 
бізнес-сторінку в Facebook і натисніть «Налаштування» у правому верхньому 
кутку, виберіть Instagram в меню зліва, у вікні, натисніть кнопку «Увійти».

2. Необхідно вибрати мету рекламної кампанії і сегментувати аудиторію.
У шапці довідкового центру виберіть «Створити рекламу»: Після завантаження 
рекламний менеджер запропонує вам вибрати мету кампанії. Уважно про-
читайте опис кожного із запропонованих варіантів і зробіть правильний вибір.
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3. Виберіть країну акаунту і валюту, в якій буде зручно працювати. Натисніть 
«Продовжити»: На наступній сторінці задайте основні параметри вашої цільо-
вої аудиторії. Для початку достатньо ввести стандартні дані: геолокацію, стать,
вік. При необхідності введіть мови, якими володіють ваші потенційні клієнти.

4. Вибрати найбільш ефективний тип оголошення. Конкретний вибір виду 
реклами безпосередньо залежить від того, який тип взаємодії ви хочете отри-
мати. Найефективніша стратегія реклами в Instagram — задіяння декількох 
типів публікацій для однієї аудиторії. Тобто, всередині соцмережі ви створю-
єте кілька точок дотику з аудиторією, що вже підвищує лояльність до вашого 
бренду. Тут можна використовувати інтерактив, щоб підвищити залучення і 
охоплення.

5. Можна використовувати платну рекламу і просування акаунту. Але найкра-
щий результат дає комплексне просування. Тому відстежуйте кожну деталь в 
статистиці. Конверсію рекламної кампанії можна подивитися в кабінеті. А ось 
з ефективністю профілю все не так просто.

Сайт: https://www.facebook.com/ 

Найбільша соціальна мережа в світі, де можна створювати спільні групи за 
інтересами, спілкуватися з людьми і просувати свої товари або послуги.

У Facebook так само існує два види продажів.

Продажі через фейсбук-групи. Продаж зазвичай відбувається через сторінку 
людини, яка публікує рекламні оголошення в спеціальних групах з продажу 
товарів. Основна відмінність груп від сторінок в тому, що постити в неї можуть 
всі учасники. Всі групи розподілені по інтересам, де збираються зацікавлені 
люди. У подібних групах є кнопка «продати». Натиснувши на неї необхідно 
заповнити (до 100 символів) ціну, опис і додати фотографії.
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Переваги даного способу продажу
• Зручний інтерфейс без окремої реєстрації (якщо є аккаунт в фейсбуці).
• Швидке розміщення публікації.
• Вся цільова аудиторія ,на яку розрахований ваш товар —  в одній групі і 
вони одразу побачать в своїй стрічці ваше оголошення.  

Недоліки
• Короткий термін життя оголошень, якщо ваше оголошення нікого 
не зацікавило, то воно буде поступатися місцем у стрічці іншим, більш 
популярним оголошеннях.
• Немає можливості фільтрувати оголошення за видами речей і 
розмірами. 
• Відсутність відгуків і неможливість перевірити репутацію продавця.

Продаж за допомогою окремої сторінки магазину в фейсбуці і магазину
Розділ «Магазин» дозволяє демонструвати свої продукти на Сторінці і прода-
вати їх на ній. Магазин — це одна з вкладок бізнес-сторінки, створивши яку, ви 
зможете додавати і продавати товари, продукти і послуги.

Створення магазину в Фейсбук. 
Для початку потрібно створити бізнес-сторінку.

1. Для створення бізнес-сторінки необхідно в своєму фейсбук-акаунті натис-
нути на правий верхній кут на панелі меню в Facebook і вибрати пункт «ство-
рити сторінку».

2. У вікні вибрати один з типів бізнес-сторінки на вибір: представлені 6 варі-
антів бізнес сторінки і всі вони відрізняються за функціональністю.

Для магазину товарів найкраще підійдуть:
Місцева компанія. Ця категорія підійде, якщо у вашого бізнесу є адреса: бар, 
готель, офіс, ресторан, і т. д. Ви зможете вказати адресу вашого бізнесу, пош-
товий індекс і телефон.
Компанія, організація або установа. Ця категорія підійде вам, якщо ваш бізнес 
не залежить від вашого географічного розташування. Тобто, ви можете перебу-
вати в одному місці, а надавати послуги, наприклад, по всій країні або по 
всьому світу.
Бренд або продукт. Категорія бренду найкраще підходить, якщо ви продаєте 
товар або робите послуги онлайн, але немає офісу, куди можуть прийти клієнти.
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3. Назва бізнес-сторінки, яка буде відображатися на сторінці одразу під ава-
таром. Як варіант можна назвати сторінку ім’ям вашого бренду / компанії, клю-
човими словами або поєднати обидва варіанти. Назву можна змінити у вкладці 
«інформація». Опісля натисніть кнопку «почати», і ви потрапите на порожню 
сторінку вашого магазину.

4. Створення імені користувача для сторінки. Для створення імені користувача 
клікніть «створіть ім’я користувача для Сторінки» в лівій частині сторінки під 
фото. Ім’я сторінки — це веб-адреса (url) сторінки, це як доменне ім’я сайту, тільки 
на фейсбуці. Вимога: ім’я повинно бути вільним, дозволяється використання 
тільки латинських букв, цифр і точок, максимальна довжина 50 символів.

5. Додавання інформації про компанію. У лівій частині сайту клікніть на поси-
лання «інформація». У вкладці, ви побачите пункти, які можна заповнити.

• Загальні. У цьому пункті ви можете змінити категорію, ім’я (назва) та ім’я 
користувача вашої сторінки.
• Інформація про компанію. В даному пункті можна вказати дату заснування 
компанії і її місію.
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• Контактна інформація. Вкажіть усі необхідні дані для замовлення товарів, 
тут можна вказати всі необхідні контакти для зв’язку, посилання на сайт або 
на інші акаунти: Instagram, Twitter, Snapchat, YouTube тощо.
• More info. У пункті «інформація» необхідно описати, чим займається компа-
нія (до 255 символів тексту), ця інформація буде відображатися на головному 
екрані сторінки.
• Історія. Пункт, де необхідно вказати, чим корисна ваша компанія для клієн-
тів, більш детально описати компанію і її досвід.
• Додаткові опції. Якщо ви вибрали категорії «місцева компанія або місце» 
  чи «компанія, організація або установа», то, клікнувши на посилання «редагу-
вати» у вкладці «інформація», ви зможете додати додаткові дані: години робо-
ти, адресу, карту і діапазон цін (від $ до $$$$).

6. Додавання фото та обкладинки сторінки. Щоб додати фото, клікніть зліва 
на сторінці на «додати фото». Розмір завантажуваної фотографії повинен 
бути не менше 170 на 170 пікселів. На смартфоні розмір фото зменшується 
до 128 на 128 пікселів. Поширена проблема, яка може виникнути — якість 
фотографії. При завантаженні Facebook стискає її. Щоб ваша фотографія 
була максимально хорошої якості, завантажуйте її в форматі png. Правильна 
обкладинка повинна показувати місце, бренд, товар або подію, яку ви просу-
ваєте. Розмір обкладинки оновився і зараз він становить 820 пікселів у шири-
ну і 312 пікселів у висоту. На смартфоні обкладинка відображається в розмі-
рі 560 на 312 пікселів. Все, що виходить за ширину 560 пікселів, буде обріза-
но. У якості допомоги для створення обкладинки можна скористатися безкош-
товними сервісами: онлайн-редакторами Canva або Pagemodo.

7. Додавання кнопки заклику до дії на сторінку. Щоб додати кнопку клікніть 
на «додати кнопку» одразу під обкладинкою. У Facebook є  5 категорій, кожна 
з яких містить один або кілька варіантів кнопок: Book Service (забронювати), 
Зв’яжіться з нами (зателефонувати, зв’яжіться з нами, відправити повідомлен-
ня, реєстрація, відправити лист), Дізнатися більше (дивитися відео, докладні-
ше), Зробити покупку або пожертвування (в магазин, отримати додаток). 
Залежно від вибору кнопки необхідно вказати інформацію. Після цієї дії  
необхідно перевірити коректність роботи кнопки. Для цього просто наведіть 
на неї мишею і виберіть варіант «протестувати кнопку». Тут також ви зможете 
її відредагувати, видалити і подивитися статистику кліків.
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8. Налаштування сторінки. Щоб перейти до налаштувань сторінки, клікніть по 
вкладці «настройки» праворуч зверху. Після відкриється вікно з 12 розділами. 
Розглянемо основні розділи для заповнення.

• Загальна. В даній вкладці можна налаштувати обмеження (обмеження 
по країнам, вікові обмеження, фільтр нецензурних обмежень і інші). Статус 
сторінки, рекомендується поставити галочку «скасувати публікацію сторінки».
• Публікації відвідувачів. Можна або заборонити, або дозволити стороннім 
людям публікувати повідомлення на вашій сторінці. Краще дозволити публі-
кації, але обов’язково поставити галочку «перевіряти публікації перш, ніж 
вони з’являться на сторінці».
• Відгуки. Можна дозволити або заборонити публікацію відгуків. Якщо ви 
дозволите їх публікацію, то на головному екрані вашої сторінки з’явиться 
рейтинг і можливість подивитися самі відгуки. Видалити відгуки людей з 
вашої сторінки або відправити «скаргу» на нечесний відгук ви не зможете. 
• Повідомлення. Ця функція дозволить користувачам відправляти вам пові-
домлення. Всім людям, які напишуть вам повідомлення, ви зможете відправ-
ляти розсилку, яка буде приходити їм прямо в особисті повідомлення.
• Обмін повідомленнями. Якщо включена функція можливість відправляти 
вам повідомлення, то на цій вкладці можна створити автовідповідач з трьома 
типами.
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Всі ці повідомлення можна змінити і персоналізувати, автоматично 
підставляючи дані людини: ім’я та прізвище. 
• Редагувати сторінку. Зліва на сторінці є меню, яким можна управляти: 
додавати і видаляти пункти. Ви можете керувати цими пунктами самостійно 
або вибрати один із шаблонів, який пропонує Facebook: компанія, покупки, 
майданчики, політики, сервіси, ресторани і кафе, стандарт. Шаблони 
відрізняються лише пунктами меню, які відображаються. Рекомендуємо 
налаштувати їх самостійно. Щоб це зробити, не чіпаючи верхній перемикач, 
натисніть внизу на «Add a Tab». Далі з’явитися вікно, де можна вибрати 
додаткові вкладки: магазин, послуги, замітки, заходи, додатки. 
• Магазин. За допомогою цієї вкладки можна розміщувати товари на бізнес-сто-
рінці. При додаванні товарів вони будуть відображатися в цій вкладці, а також 
в окремому блоці на вашій сторінці. При кліці на товар з’являється картка, яка 
включає в себе фото, заголовок, ціну, опис, кнопку «відправити повідомлення» 
і посилання на сайт. 
• Нотатки. За допомогою нотаток ви можете створювати красиво оформлені 
статті.
• Заходи. Якщо у вас проходять семінари, вебінари, розпродажі і т. д., то ви 
можете створити список заходів і за їх допомогою отримувати продажі.
• Пропозиції. Якщо ви проводите акції, розпродажі або у вас є спеціальна 
пропозиція для вашої аудиторії, то обов’язково використовуйте цей функці-
онал. За допомогою нього ви зможете створити окрему рекламну публікацію, 
яку можна просувати.
• Авторство публікацій. Коли ви розміщуєте публікації, над ними завжди 
відображається їх автор (логотип і назва / ім’я). І тут ви можете вибрати, від 
кого ви будете публікувати повідомлення: від себе (особистого облікового 
запису) або від сторінки. Оскільки ви просуваєте бізнес або особистий бренд, 
то оберіть «Опублікувати від імені сторінки». 
• Повідомлення. Коли на вашій сторінці відбуваються зміни, наприклад, хтось 
підписується або коментує публікації, ви можете отримувати повідомлення 
через сповіщення в Facebook, по email або sms.



51

• Ролі на сторінці. Коли ви створюєте сторінку, вам присвоюється роль її адмі-
ністратора. Адміністратор має повний контроль над сторінкою. Якщо крім вас
сторінкою керуватимуть інші люди, наприклад, розміщувати контент, то ви мо-
жете призначити їм певні ролі: Адміністратор, редактор, модератор, рекламо-
давець, аналітик, представник сторінки. Кожна роль дає певні повноваження.
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• Бажана аудиторія сторінки. У цьому пункті ви можете підказати Facebook, 
для кого призначена ваша сторінка, і хто є цільовою аудиторією. Можна зада-
ти стать, вік, інтереси, географію та мови.
• Реклама в Instagram. Ви можете прив’язати ваш акаунт в Instagram до вашої 
бізнес сторінці на Facebook. Для цього вам треба ввести логін і пароль Insta-
gram акаунту. Якщо акаунту немає, можна створити його прямо тут. 
• Показано. Тут ви можете додати сторінки, які будуть відображатися на 
вашій бізнес сторінці в спеціальному блоці праворуч. Так само в категорії 
«показано» ви можете додати власника сторінки, прив’язавши до неї свій 
особистий акаунт. У цьому випадку ваша особиста інформація буде вказана 
в розділі «інформація» на бізнес сторінці, а в вашому особистому профілі 
з’явиться посилання на неї.

9. Додавання контенту на сторінку. Щоб розмістити контент, на головній сто-
рінці натисніть на «Поділіться фото або відео». Для допомоги можна викори-
стовувати сервіс popsters.ru (є безкоштовний період), щоб подивитися, який 
контент найбільш популярний у ваших конкурентів.

10. Лайкнути сторінку і запросити друзів. Коли ви це зробите, то в стрічці но-
вин ваші друзі побачать, що вам сподобалася сторінка і деякі з них, якщо їм 
цікаво, зможуть на неї підписатися. Щоб запросити друзів, зайдіть на головну 
сторінку і зліва натисніть на пункт «Подобається друзям».
Бізнес-сторінка готова.

Створення інтернет-магазину в Facebook

1. Створення бізнес-сторінки. 

2. Додати вкладку «магазин» на бізнес-сторінку. За замовчуванням на вашій 
бізнес-сторінці в лівому меню повинна бути вкладка «Магазин». Якщо її немає, 
перейдіть в «Налаштування» і зайдіть в розділ «Редагувати сторінку». 
У Facebook ви можете обрати один з 8 шаблонів оформлення бізнес сторінки. 
У випадку продажу товарів народного промислу підійде: покупки, кампанія, 
майданчики, послуги, стандарт. Розрізняються ці шаблони лише пунктами ме-
ню, які будуть доступні на сторінці. Неважливо, який з них ви виберете, оскіль-
ки самі пункти меню ви зможете включити або вимкнути на свій розсуд. Щоб 
з’явилася вкладка «Магазин», ви можете або вибрати шаблон «Покупки», або 
включити цю вкладку окремо.
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3. Клікнути на вкладку «магазин» на сторінці. Далі необхідно вивчити і пого-
дитися з умовами торгівлі на Facebook. У новому вікні виберіть спосіб офор-
млення замовлення, тобто, як клієнти будуть робити покупки.

Далі необхідно вибрати валюту магазину. Якщо ви вибрали не ту валюту або хо-
чете змінити спосіб оформлення замовлення, то для цього вам треба видали-
ти магазин і створити його заново.

Магазин створено. 
Тепер необхідно налаштувати магазин.

1. Додавання опису. Зайдіть в магазин, клікніть на «опишіть, що продає мага-
зин» і додайте опис. У вас є 200 символів, щоб розповісти про магазин.

2. Додавання товару в магазин в фейсбук. На сторінці магазину клікніть на 
кнопку «Додати продукти». Залежно від способу оформлення замовлення, 
який ви вибрали при створенні магазину, процес додавання товару буде тро-
хи відрізнятися: якщо ви вибрали «написати продавцеві», то ви не зможете 
вставити посилання на ваш сайт, якщо ви обрали «оформлення на іншому 
сайті», то ви зможете додати посилання.
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Необхідно додати такі пункти:
• Фото\Відео. Вимога до зображення: Формат jpg, png, воно повинно бути квад-
ратним, мати роздільну здатність 1024 на 1024 і вище (можна від 600 на 600).
• Назва продукту. 
• Ціна. За замовчуванням ви можете вказати одну ціну, але якщо ви виявите 
на перемикачі «Цей товар бере участь в акції», то ви зможете вказати акційну 
ціну. У цьому випадку товар буде відображатися з повною і ціною по акції.
• Опис продукту. Тут ви описуєте переваги вашого товару (посилання і смай-
лики в описах будуть показуватися).
• Варіанти товару. Якщо ваш товар має, наприклад, кілька кольорів або 
розмірів, ви можете додати ці варіанти і на кожен з них встановити окрему 
ціну. Для цього клікайте на «редагувати варіанти», далі на «додати варіант» і 
вибирайте ознаку, за якою будете додавати варіанти: розмір, колір, матеріал і 
т.д. Для одягу можна вказати розмір.
• URL посилання, якщо ви вказали, що продажі будуть здійснюватися на іншо-
му сайті.
• Після — необхідно опублікувати цей товар на вашій сторінці. Перевірте 
«Видимість», тут ви вибираєте, чи буде доступний товар в магазині після його 
створення чи ні.
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3. Додавання колекції товарів. Якщо у вас дуже багато товарів різних типів, 
ви можете об’єднати їх в колекції (добірки / категорії) для зручності покупців. 
Щоб зробити це, клікніть на кнопку «додати колекцію» в магазині. Facebook 
перенаправить вас в розділ «Колекції» в «Інструменти для публікації» вашої 
бізнес сторінки. Тут клікніть по кнопці «Додати колекцію». Далі напишіть наз-
ву колекції (добірки), встановіть її видимість, виберіть опубліковані продукти, 
які в неї увійдуть, і натисніть «зберегти». Також ви можете виділити добірку 
(колекцію), включивши галочку «виберіть цю добірку». Продукція з виділеної 
колекції буде відображатися у верхній частині магазину, і буде мати більше 
зображень, ніж інші продукти. Виділити ви можете тільки одну колекцію.

4. Додавання кнопок на бізнес-сторінку для магазину. Щоб її додати, клікніть 
на «додати кнопку». У списку клікніть на розділ «зробити покупку або пожерт-
вування» і виберіть «В магазин». Фейсбук запропонує 2 варіанти. Якщо ви 
хочете, щоб, клацаючи по кнопці, люди потрапляли в розділ «Магазин» на 
бізнес сторінці, то виберіть «Шопінг на вашій сторінці». Якщо ви хочете, щоб 
при кліці людей перенаправляло на ваш основний сайт, виберіть «Шопінг на 
вашому сайті» і додайте посилання на сайт.
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4. Основні тенденції е-ринку

Два головні аспекти, які потребують покращень для розвитку ринку e-com-
merce України — надійні платіжні системи та дешева доставка. 

Для продавців ж головна складність — знайти свого постійного покупця. 
В основному замовлення приходять не з соціальних мереж, а з інтернету по 
пошуковим запитам. Це пов’язано з тим, що хендмейд-товари, а особливо з 
етнічним колоритом, конкретний споживач купує нерегулярно. При цьому 
кількість майстрів велика, а асортимент товарів кожного обмежений, що зни-
жує ймовірність повторної покупки, навіть при повній задоволеності товаром.

Визнання цінності ручної роботи. Складна фінансова ситуація виводить на 
перший план вартість речі, а не її естетичну або культурну складову.
Для багатьох майстрів хендмейд — не основний вид діяльності, тому вони 
не виходять на регулярні продажі. Замовлення можуть надходити з різною 
інтенсивністю, а довгий термін очікування відлякує покупця. При виході 
на маркетплейс потрібно бути готовим виконати замовлення в мінімальні 
терміни.

Багато потенційних покупців не можуть визначитися з вибором онлайн, 
адже в оффлайн-магазинах вони можуть уважніше розглянути, помацати 
річ, приміряти на себе. При інтернет-покупці існує ризик, що виріб не буде 
відповідати очікуванням. Якщо товар недорогий, покупець може залишити 
його собі, подарувати комусь або викинути. Однак зі зростанням суми росте 
ймовірність оформлення повернення.

Цінова конкуренція. Майстри, для яких рукоділля не є основним джерелом 
доходу, можуть встановлювати невисокі ціни. Це заважає заробляти іншим. 
З іншого боку, якщо майстер використовує дорогі і якісні матеріали, встанов-
лючи високу ціну за виріб, покупці можуть звернути увагу тільки на вартість, 
нівелюючи характеристику якості. Таким чином, товар не знайде покупця.
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Попит на вироби ручної роботи зростає. Найважливіша причина зростання 
популярності виробів ручної роботи — це простий доступ. Не так давно спо-
живачі в основному були змушені купувати те, що було доступно в магаз-
инах в їхньому районі. Тепер, за допомогою e-commerce, споживачі мають 
доступ безпосередньо до ремісників, а швидка доставка посилок повітряним, 
наземним або морським транспортом ще більше полегшують доступ до това-
рів ручної роботи. Соціальні мережі та Інтернет-ресурси також полегшують 
самим виробникам прямий доступ до цільових ринків.

Помітна особливість е-commerce хендмейд-сегменту полягає в тому, що ви-
робники мають невеликі обсяги. Зв’язати покупця і продавця з дуже малими 
оборотами продукції допомагають сайти оголошень і соціальні мережі.

Попит на вироби ручної роботи можуть формувати члени діаспори в країнах-
споживачах. Так, за переписом 2011 чисельність канадців, що мають ук-
раїнське походження, становила 276 тисяч чоловік, крім того ще більш 975 
тисяч чоловік мали частково українське походження. У США налічується 
близько 1 млн. осіб українського походження.
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5. Як здійснювати продажі виробів на закордонні 
ринки?
Наразі спостерігається кінець монополії оптової міжнародної торгівлі через 
посилення роздрібної торгівлі. Нині товар проходить як мінімум 7 сходинок 
на шляху від виробника до покупця (отже, «дорогою» 7 разів підвищується 
в ціні як мінімум на вартість ПДВ). Завдання e-commerce — усунути зайві 
бар’єри. Мерчанти (виробники) починають самостійно продавати свої товари. 
Aliexpress, Amazon та eBay роблять це можливим у всьому світі!
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Укрпошта робить вихід на нові ринки простішим, завдяки оптимізації послуг 
доставок. Існують три бізнес-моделі взаємодії покупця із клієнтами в кон-
тексті доставки товарів.
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Укрпошта має 192 міжнародних партнерів — національні пошти. 
Як обрати формат відправлення?
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Детальнішу інформацію можна вивчити за посиланням: 
https://ukrposhta.ua/mizhnarodni-vidpravlennya/ 

Перед відправкою товару слід ознайомитися із загальною інформацією про 
доступні формати відправлень (обмеження за вагою і розмірами, оціночною 
вартістю, інше). Також необхідно вивчити перелік товарів, пересилання яких 
заборонено або умовно дозволено із зазначенням необхідних документів і 
спеціальні митні вимоги в розрізі кожної країни.

Подбайте про оформлення супровідних документів. Для відправників, які є 
фізичними особами, можливо здійснити відправку однієї посилки до 10 000 
євро без додаткових документів.    
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Як здійснюється реєстрація відправлень?

Можна використовувати додаткові переваги при реєстрації завдяки 
«Особистому кабінету». «Особистий кабінет» дозволяє, не виходячи з дому:
• розрахувати тариф;
• підготувати всі бланки і ярлики;
• сформувати реєстр згрупованих відправлень (ф. 103);
• дізнаватися статус відправлень з трекінгу.

Окрім цього, надаються такі переваги:
• 5% знижки на доставку дрібних пакетів та посилок для фіз. осіб;
• 10% знижки на доставку дрібних пакетів та посилок для юр.осіб при 
заключенні договору;
• обслуговування без черги на відділеннях Укрпошта.

Як оформити відправлення в «Особистому кабінеті»?
• Здійснити вхід в «Особистий кабінет» на сайті Укрпошта;
• Зареєструватися та ввести логін/пароль;
• Створити міжнародне поштове відправлення та отримати знижку 5%;
• Роздрукувати супровідні документи;
• Відправити відправлення на будь-якому автоматизованому відділенні 
Укрпошти без черги.
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Також слід ознайомитися із правилами оподаткування. Зауважте, що подат-
кова накладна формується тільки для відправлень вартістю понад 150 євро.

Для відправника в Україні:
• для оформлення відправлень, із вартістю вкладення до 150 Евро,  потрібно 
просто  заповнити поштову митну декларацію — СN 22 (для дрібних пакетів)  
або СN23 (для посилок); процес займає 2 хвилини;
• митна служба на  ММПО Укрпошти в Києві  працює в режимі 7 днів без 
вихідних в форматі 11-годинних змін;
• 80 % всіх відправлень, які  надійшли до ММПО і проходять митне оформ-
лення, обробляються менше ніж за 24 години.
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Для отримувача в Країні призначення:
• немає необхідності запитувати паспортні дані одержувача і підписувати 
додатковий договір на митно-брокерське обслуговування; немає прихованих 
платежів за проходження митних процедур;
• відправлення, які підлягають нарахуванню платежів, не затримуються і від-
разу направляються на відділення для подальшої доставки;
• сплата мит займає 2 хв на відділенні пошти або в онлайн режимі  та спо-
живач відразу отримує відправлення на руки.

Як пройти валютний контроль?
Валютний контроль банками включається тільки у випадках відправлень з 
вкладенням вартістю понад 150 євро.

Які додаткові переваги надає Укрпошта під час міжнародних відправлень?
На сьогодні у вас є можливість відстежити місцезнаходження міжнародних 
поштових відправлень:
• міжнародних посилок в 169 країнах;
• міжнародної письмової кореспонденції: рекомендованих листів, бандеро-
лей, дрібних пакетів в 123 країнах; відправлень з оголошеною цінністю в 77 
країнах.

Повний список можливо переглянути за посиланням: 
https://ukrposhta.ua/mizhnarodni-vidpravlennya/ 
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Ви можете відстежувати відправлення також за допомогою чат-боту.

Чат-бот вміє: 
• знаходити відправлення;
• шукати відділення  (за індексом та геолокацією з підтягуванням Google карт);
• підказувати робочий графік відділень; 
• розповідати про тарифи.

Чат-бот у Viber: https://chats.viber.com/ukrposhta 
Чат-бот у Telegram: t.me/ukrposhta_chatbot
Чат-бот у Facebook: https://www.facebook.com/ukrposhta.chatbot

При відправці ви можете також скористатися спеціальним рішенням 
DHL+УКРПОШТА.

Понад 15 років Укрпошта є партнером світового лідера міжнародних від-
правлень у сфері авіа експрес-доставки — DHL Express. Гарантовано короткі 
терміни, зручність оформлення та доставка в будь-яку точку світу за спеці-
альними тарифами* — те, що отримують користувачі послуг.
ЗНИЖКА 30 % – від базових тарифів DHL. Клієнти Укрпошти можуть 
відправити документи в 55 відділеннях Укрпошти та товари до пересилання у 
Головпоштамтах Укрпошти в Києві, Харкові, Львові, Одесі та Дніпрі.

Існує також Бонусна система для фізичних осіб. При умові використання 
«особистого кабінету» — 5% від базового тарифу.
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Бонусна програма для юридичних осіб діє при умові підписання договору, 
використання «особистого кабінету», програми - АРІ – 10% від базового 
тарифу. І додатково до базової знижки, при відправленні на суму:

Використовуйте переваги Укрпошти і будуйте успішний бізнес у сфері ремесел! 

При підготовці розділу було використані матеріали, надані ПАТ «Укрпошта». 
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