
 

МАРКЕТИНГ-ПЛАН ON-LINE ПРОСУВАННЯ 

ПРОДАЖІВ ТОВАРІВ ПОСТАЧАЛЬНИКА 

 

Маркетинг -  керований процес просування 

продажів товарів. 

Реклама - канал передачі інформації від 

продавця до потенційного покупця про наявність, переваги, комерційну та споживчу 

цінність товарів продавця. 

 

Існує  2 типа клієнтів – B2C та B2B. Клієнти B2C – це кінцеві споживачі ваших товарів, 

роздрібні покупці які купують товари для власного використання (споживання). 

Клієнти B2B – це клієнти які купують ваші товари для перепродажу із власною 

торговою націнкою. Тобто це покупці, які 

мають намір заробити гроші на 

перепродажі ваших товарів.  

На маркетплейсі Bigopt.com ви маєте 

справу саме з аудиторією B2B клієнтів. 

 

А B2B клієнтів в інтернеті цікавить в першу 

чергу: 

- наявність оптових цін на ваших товарних пропозиціях; 

- маржа (націнка) заробітку на вашому товарі; 

- ваша надійність та ефективність як партнера-постачальника товарів; 

- наявність оптового прайса та експортних файлів (excel, xml) каталога ваших товарів 

для торгового сайта/сторінки вашого дистрибутора (бажано, щоб на фото товарів не 

було посилання на ваш корпоративний сайт); 

- постійна інфо-підтримка: інформування партнерів про появу нових товарів, про зміни 

асортименту та цін, ін. 
 

 

 

 



Що важливо знати і 

використовувати, будуючи власну 

стратегію просування бізнесу в 

інтернеті. 

 

1. Контент-маркетинг - це 

наповнення сайта унікальним 

контентом (тексти про компанію і 

її життя, про торгові марки, про 

товари і новинки, про умови 

співпраці з партнерами по 

продажам, умови по розрахункам 

та доставці замовлень, розмірні сітки якщо це одяг, контакти консультації оптових 

покупців і дропшиперів, інструкція по роботі з постачальником для дропшиперів, ін.), 

фотогалереї товарів, відео-огляди товарів, додаткові блоки з товарами - "Популярні 

товари", "Товари на акції і розпродаж", "Товари з високою маржинальністю", ін. 

Задача контент-маркетингу формувати довіру в покупця до вас як до постачальника 

товарів та мінімізувати його сумніви, роздуми і бажання піти на сайти конкурентів 

подивитись ще десь. Також завдяки додатковому контенту покупці можуть більше 

взнати про переваги того чи іншого товару та його комерційну цінність. 

 

Також в рамках контент-маркетингу на сайті має бути розміщена ваша «Унікальна 

торгова пропозиція» - чітко і зрозуміло сформульовано що ви продаєте, як ви 

продаєте, які умови співпраці і чому з вами вигідно співпрацювати (ваші сильні 

сторони, переваги, вигоди клієнта). 

 

В інтернеті торгові компанії – конкуренти змагаються чи навіть «воюють» один з 

одним за покупця рекламними бюджетами і контентом.   

 

 

 

 

 

 



2. SEO. Збільшує приток покупців на 

40%-60%. Це робота по пошуковій 

оптимізації сайта і каталога товарів - 

редагування назв та описів товарів, 

прописуваня пошукових тегів title, 

description, keywords з якими 

працює пошуковий робот 

маркетплейса і Google. Мета роботи 

– збільшити кількість сторінок 

вашого сайту і каталогу товарів на 

сторінці пошукової видачі для покупців. 

Перелінковка сайта - мета затримати клієнта довше на сайті і перешкодити ситуації 

"зайшов-глянув-вийшов закрив сайт". 

Додавання корисного унікального контенту на сайт, створення додаткових розділів 

сайту з цінною інформацією для покупців – теж елементи робіт по SEO. 

 

 

 

 

3. SWOT-анал́із як інструмент маркетингової 

діагностики вашого бізнесу: 

- Strengths (Сильні сторони вашого бізнесу); 

- Weaknesses (Слабкі сторони вашого 

бізнесу); 

- Opportunities (Можливості бізнесу); 

- Threats (Загрози бізнесу). 

В даному ключі рекомендується (як мінімум) 

зробити мінімальний аналіз торгової маржі 

ваших товарів (різниці між оптовою ціною і рекомендованою роздрібною ціною), яку 

ви пропонуєте вашим дистрибуторам, в порівнянні з конкурентами. Жодна реклама 

вас не врятує, якщо ви даєте партнерам заробити на вашому товарі 7%, а ваші 

конкуренти 27%. 

 

 



4. Воронка продажів інтернет-магазина і конверсія.  

 

Аналізуючи статистику вашого сайта, ви бачите що в день ваш каталог товарів відвідує 

50 людей котрі переглядають 400 сторінок вашого каталога товарів і це дає вам 1 

замовлення на товар. 

Конверсія - це відношення відвідувачів вашого сайта до заказів. Маючи ці дані, ви 

розумієте, аби мати в день 10 заказів, потрібно щось зробити аби на сайт в день 

заходило 500 людей цільової аудиторії і переглядало 4000 сторінок товарів.  

Що це забезпечує? Те що і завжди: 

- цінова політика (відстежування, корегування і утримання ваших цін в коридорі 

конкурентоспроможності ваших цінових пропозицій відносно пропозицій ваших 

конкурентів); 

- асортиментна політика (розширення асортименту товарів на сайті, що дає змогу 

зацікавити більшу аудиторію покупців, довше затримувати їх на сайті і наростити 

кількість переглядів сторінок каталога ваших товарів. А як ми вже знаємо – чим більше 

переглядів, тим більше замовлень); 

- SEO; 

- реклама на маркетплейсі (пакет «BIGOPT MARKETING»); 

- реклама зовнішня (Google, YouTube, Facebook+Instagram). 

 

 

 

 



5. Дві стратегії інтернет-маркетингу. 

 

Коли компанія постачальник товарів будує 

канал просування своїх товарів до покупців 

через інтернет, то тут є дві стратегії, які 

визначають швидкість просування до 

результату. 

Перша стратегія – ми платимо бюджетом, 

аби прискорити в часі отримання 

результатів (клієнтів, замовлень на товари). 

Тобто, якщо компанія виділяє на свої канали 

просування великий бюджет на місяць (20 000 грн., 50 000 грн., 100 000 грн.) і має 

можливість оплатити роботу спеціалістів з маркетингу (налаштувати правильну 

структуру сайта, прописати рекламно-торговий контент на сайті, прописати SEO щоб 

наростити пошуковий трафік) та оплатити послуги рекламних сервісів (контекстна або  

товарна реклама в пошуку Google, таргетовані оголошення у Facebook, Instagram, ін.), 

то шлях до результатів скоротиться в рази у часі. 

 

Друга стратегія – ми платимо часом, аби почати отримувати результати. Якщо 

постачальник не має можливості виділити суттєвий бюджет на просування, тоді 

результати доведеться «купувати» часом – воронка продажів сайту буде зростати 

поступово, напрацьовуючи деякий час трафік і цільову аудиторію, базу покупців для 

каталога товарів постачальника, досягаючи за значно більший проміжок часу 

конверсійного порогу (момент коли аудиторія сайту починає робити замовлення 

товару).  

 

На маркетплейсі Bigopt.com є постачальники, які заходять на торговий майданчик 

одразу з бюджетом 47 500 грн. (перша стратегія), є котрі обережно заходять з 

бюджетом 4950 грн. (друга стратегія). Відповідно у цих постачальників час до 

результату буде різний. 

  

 

 

 
 



 
                   Пакет «BIGOPT MARKETING» 
 
- Запуск лідогенерації – маркетолог bigopt виводить підготовлений каталог товарів 
постачальника в базу оптових покупців та дистрибуторів маркетплейса (140 000+). У 
результаті цього зацікавлені дистрибутери будуть самостійно присилати 
постачальнику свої контакти для погодження і початку співпраці. Потенційно ліди 
можуть стати замовниками товарів постачальника, якщо останній вкаже даний 
інтернет-магазин як основну платформу для торговельної взаємодії. 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



- Консультація і допомога спеціаліста bigopt по налаштуванню ефективної роботи з 

базою покупців/дистрибуторів («холодні» розсилки комерційної пропозиції) та з рекламними 

сервісами маркетплейса (інформерна реклама, рекламні оголошення в стрічку товарних 

пропозиції виробників і оптових продаців маркетплейса). 

 
Розсилки пропозиції постачальника по базі дистрибуторів bigopt 

 

 

 

 

 

 

 

Інформерна реклама  постачальників на сторінках bigopt  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Рекламне оголошення постачальника в стрічку товарних пропозицій виробників і оптовиків bigopt 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

- Пакет «Канали соцмереж B2B». Підготовка рекламоносіїв та розміщення реклами 

товарних пропозицій постачальника в каналах соцмереж маркетплейса BIGOPT - Telegram, 

Facebook, Instagram, на які підписані дистрибутори товарів. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



- Пакет «SEO». Налаштування спеціалістом bigopt інструментів пошукової оптимізації сайта і 

каталога товарів постачальника. Збільшує приток покупців на 60% через пошук на порталі. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



- Пакет «Банерна реклама». Підготовка рекламоносіїв та запуск спеціалістом bigopt 

банерної реклами товарів постачальника - банерна реклама на головній сторінці портала, на 

сторінках внутрішніх каталогів та пошукової видачі портала, в особистих кабінетах оптових 

покупців та дропшиперів (140 000+). 

 

Банерна реклама постачальника на головній сторінці  bigopt  
 

 

 

 

 

 

 

Банерна реклама постачальника на внутрішніх сторінках bigopt 

 

 

 

 

 

 

 

 



 Банерна реклама постачальника в кабінетах оптових покупців та дропшиперів bigopt 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

___________________________________________ 

Руслан Цейко 

маркетолог, старший спеціаліст з оптової торгівлі 

та дропшипінгу на маркетплейсі Bigopt.com 

+38 068 350 48 18 (viber) 

Mail: adver@bigopt.com  


