
Как продавать в закупке 
больше
Простая инструкция по продвижению хорошей 
закупки



КАКАЯ ЗАКУПКА МОЖЕТ ПРОДАВАТЬ 
МНОГО

1. Закупка с качественным товаром и хорошими 
фото, по конкурентным ценам или с выгодным 
сервисом (выгодная для участников) 

2. С хорошим УТП
3. С правильно сформированной витриной 

(рекламные заказы)
4. Идущая без простоев
5. С удобным делением ассортимента по 

каталогам
6. С хорошими отзывами
7. С активным продвижением:

- анонсы
- баннеры
- хиты продаж
- рассылки, мессенджеры, соц. сети



КАЧЕСТВЕННЫЙ ТОВАР ПО КОНКУРЕНТНЫМ 
ЦЕНАМ



ЗАКУПКА С ИЗВЕСТНЫМ БРЕНДОМ И УДОБНЫМ 
СЕРВИСОМ



C ХОРОШИМ УТП

УТП должно давать участнику четкое понимание, 
почему я должен обратить внимание именно на эту 
закупку, а не на  аналогичные.

УТП должно присутствовать:
1. В названии закупки
2. На баннере закупки
3. В описании
4. В анонсе 



КАК ПРОВЕРИТЬ УТП

Легко! Можно ли перефразировать ваше УТП на 
противоположное?
Не может ли ваш конкурент просто заменить название 
марки на свое?

Дом природы - натуральная косметика из Крыма с 
заботой о Вашей коже! Международный сертификат 
Organic. перефразировать можно. Косметика может быть 
профессиональной, с использованием последнего слова науки и хим. 
промышленности, может быть не из Крыма, может быть без данного 
сертификата.

Косметика ART-VISAGE, ESTRADE, RUTA, Q2, Via lata. Будьте 
красивыми!
перефразировать нельзя, никто не напишет в УТП: стань страхолюдиной. 
Поэтому это просто заезженный рекламный слоган. А слоган можно 
подставить в любую закупку косметики, одежды и даже других категорий 
товаров.



У ВСЕХ ТОП ЗАКУПОК ХОРОШЕЕ УТП

Давайте посмотрим лидеров продаж сайта и 
убедимся, что у них все в порядке с УТП:

Натали https://63pokupki.ru/purchase/31059
PlayToday https://63pokupki.ru/purchase/37757
Crockid https://63pokupki.ru/purchase/51914
Ralf Ringer https://63pokupki.ru/purchase/51942
JETTY https://63pokupki.ru/purchase/47310
Корейская косметика 
https://63pokupki.ru/purchase/43936



УТП НЕ ДОЛЖНО БЫТЬ СТАТИЧНО

Если ваша закупка годами идет с одним и тем же 
неизменным УТП – это плохо.
В этом примере больше года не меняется не только название, но и 
описание и баннер закупки.



КОМПОНУЙТЕ  УТП ЗАКУПКИ С УТП ВЫКУПА

Дополняйте УТП закупки уникальным торговым 
предложением конкретного выкупа/ сезона.



ХОРОШАЯ ВИТРИНА
Показаны те товары, 
которые нравятся 
участникам

Товары подобраны из 
разных
 категорий.

Хочется полистать 
каталоги,
 возможно оставить заказ



ПЛОХАЯ ВИТРИНА

Организатор не оставил 
рекламные заказы, в итоге
 на витрине брюки на осень, 
темные товары.
А берут мужские летние 
футболки,
Женские шорты.

В закупке симпатичные детские 
вещи, но их мы тоже не видим.

Оставить заказ не хочется, 
листать 
каталоги не хочется, 
хочется страницу закрыть.



КАК ПРАВИЛЬНО СОСТАВИТЬ ВИТРИНУ

1. Открыли новый выкуп
2. Если рекламные заказы перенесены из 

предыдущего выкупа – удалили их в новой корзине 
нажатием на одну кнопку

3. Прошли в прошлый выкуп, посмотрели что у нас 
там заказывали, выявили хиты продаж, по 
необходимости посмотрели предыдущие выкупы

4. Посмотрели наличие по этим товарам в данный 
момент, если они есть на складе – добавили их в 
рекламные заказы

5. Проанализировали новинки, выявили в них 
потенциальные хиты, добавили их в рекламные 
заказы

6. Отправили анонс, который включает в себя какую-
то часть рекламных заказов, пользователи 
обратят внимание на них в первую очередь и у вас 
есть шанс попасть в хиты продаж



ЗАКУПКА ИДЕТ БЕЗ ПРОСТОЕВ



ЗАКУПКА ИДЕТ БЕЗ ПРОСТОЕВ

1. Возьмите свою стабильно собирающуюся закупку
2. Посчитайте, сколько полных суток закупка была 

открыта 
3. Суммируйте сбор закупки за этот период
4. Поделите 3 на 2, получите сбор закупки за сутки
5. Посчитайте, сколько полных суток закупка не 

собиралась
6. Умножьте 5 на 4, вы получите сумму заказов, 

которые вы в этом месяце недополучили. И сайт 
недополучил!

7. Поймите, что закупки, которые стабильно 
собираются ДОЛЖНЫ БЫТЬ В СБОРЕ ВСЕГДА

8. Проведите работу с помощниками и 
поставщиками, чтобы пункт 7 выполнялся

9. Не хватает времени у помощника? Запретите ему 
вести закупки, которые собираются 4-5 выкупами 
или не собираются вовсе



УДОБНОЕ ДЕЛЕНИЕ АССОРТИМЕНТА ПО 
КАТАЛОГАМ

Сбор в среднем 
на 
20 тыс за выкуп

Сбор в среднем 
на 
48 тыс за выкуп

Одна и та же закупка, одинаковый 
ассортимент, выкупы проводились в 
июне



ИСПОЛЬЗУЙТЕ ОТЗЫВЫ ДЛЯ ПРОДВИЖЕНИЯ

1. Сами обязательно оставляйте отзывы с фото, 
заказав свой товар. Можно с личного аккаунта, для 
большего доверия.

2. Стимулируйте отзывы клиентов, особенно если 
отзывов мало, они старые или последние отзывы 
негативные: попросите отзывы, пообещайте 
скидку за фото-отзыв, разыграйте приз за отзыв

3. Посмотрите хороший пример продвижения новой 
закупки через отзывы:
https://63pokupki.ru/purchase/52645
закупка открыта в феврале этого года, закупка с 
узкой нишей, но в ней 3 страницы отзывов



АНОНС ЗАКУПКИ ЭТО ОСНОВНОЙ ИНСТРУМЕНТ 
ЕЕ ПРОДВИЖЕНИЯ

1. Анонс, в отличие от других видов рекламы, 
отправляется на горячую аудиторию. На тех, кому 
ваша закупка понравилась, а товар – нужен.

2. Анонс бесплатен.
3. В топовых закупках количество получателей 

велико.
4. В анонсе есть большой простор для творчества
5. Анонс дублируется в тему и продает на аудиторию 

не подписанных на закупку, но ею 
заинтересовавшихся

6. Возможен перекрестный анонс, когда мы 
поддерживаем новую закупку или какое-то 
сильное предложение в другой закупке



ЗАГОЛОВОК АНОНСА ДОЛЖЕН ПОБУЖДАТЬ ЕГО 
ОТКРЫТЬ

Заголовок меняется раз в 
сезон

Заголовок меняется 
редко, 
возможно и никогдаЗаголовок меняется 
редко

В заголовок выносится УТП 
выкупа
Заголовок меняется 
редко, 
возможно и никогда

Новый заголовок каждый 
выкуп

кликнуть не хочется, не 
интересно

Интересно открыть и 
прочесть

Интересно открыть и 
прочесть



АНОНС ДОЛЖЕН ОТПРАВЛЯТЬСЯ ВОВРЕМЯ

Если ваша закупка собирается 
рекомендованные 3-4 дня, а вы отправляете 
анонс не сразу, то теряете определенное 
количество продаж: 
• не все участники успеют его прочитать до 
стопа

• ваша закупка не попадет в продвижение по 
хитам продаж

• Участники, зайдя в закупку в день открытия 
увидят маленький % сбора и не 
заинтересуются ею



НЕ ДУБЛИРУЙТЕ ЗАГОЛОВОК В ТЕКСТЕ. 

Если участник 
перейдет по 
ссылке, он 
увидит этот же 
текст в третий 
раз в самой 
закупке. 

Зачем?

Используйте 
заголовки для 
того, чтобы 
полнее 
представить 
закупку.



СРАЗУ К ДЕЛУ, НО НЕТ ССЫЛКИ НА ЗАКУПКУ
Хороший анонс без лишних прелюдий, 
но нет ссылки на закупку вверху 
анонса, 
только в конце.
Я бы начала анонс так:
Что купить в  Elan Gallery , если очень 
хочется обновить интерьер, 
но тратить много нет возможности?

И нет дубляжа заголовка, 
загромождения 
анонса, и есть ссылка на закупку.

И если в заголовке говорим о скидках – 
в анонсе хочется видеть скидочные 
позиции.

Если хотим прорекламировать позиции 
без скидки – сделаем другой заголовок 
Анонса, например:

Elan Gallery – обновим интерьер за 
копейки.



АНОНС ЭТО РЕКЛАМА. КАЖДОЕ СЛОВО ДОЛЖНО 
ПРОДАВАТЬ.

Хороший заголовок и 
разочаровывающее 
содержание.

Много текста, но это не 
статья. Я пришла не читать, я 
пришла покупать.

Красная панама и 
комбинезон – отлично, но где 
ссылки на них?
Расчет на то, что 
пользователь пойдет искать? 
Но он нынче ленив.
Пусть слово Панамы ведет 
на панамы, а комбинезон – на 
комбинезоны. Хотя бы так, 
если нет переменной цвет, 
которую можно зашить в 
ссылку и нет времени 
показать конкретные товары.



ПРИМЕР ПРОДАЮЩЕГО АНОНСА
Единственное 
замечание – мелкий 
шрифт названий 
позиций. Все 
остальное прекрасно.



БАННЕРЫ. ПОДАВАЙТЕСЬ ЧАЩЕ.



ХИТЫ ПРОДАЖ. ПОДАВАЙТЕСЬ ЧАЩЕ.

Стало



ХИТЫ ПРОДАЖ - БЕСПЛАТНОЕ ПРОДВИЖЕНИЕ

•  Хиты продаж и распродажа  прекрасный 
способ продвинуть закупку бесплатно

• Во многих закупках Хиты продаж работают 
лучше баннера

• Обязательно подавайтесь на распродажу, 
выбирая для подачи хитовый товар, указывая 
на него прошлую цену в описании. Прошлую цену 

желательно указать для всех товаров, такие закупки много лучше продают. Используйте для 
этого выгрузку каталогов в Эксель и функцию ВПР, если поставщик не дает прошлые цены.

• Обязательно подавайтесь на Хиты продаж, 
особенно в той категории, которая дублируется 
снизу страниц закупок

• Результат работы Хитов продаж сильно зависит 
от того, что вы подали в Хиты



КАК ВЫВЕСТИ ТОВАР В ХИТЫ ПРОДАЖ

•  Проанализируйте, что берут в вашей закупке
• Проанализируйте на что хорошо реагирует пользователь 
в Хитах продаж, засеките утренние продажи по товарам 
из Хитов и вечерние

• Рекламные заказы делайте из новинок-потенциальных 
хитов или хитов продаж прошлых выкупов

• Помогайте рекламным заказам анонсами. Если шлете 
товар в анонсе – обязательно добавьте его в рекламные 
заказы

• Через несколько часов после отправки анонса  
посмотрите, что же заказали участники, при 
необходимости скорректируйте свои рекламные заказы 

• Если в закупке наметился Хит продаж и вы понимаете, 
что он выстрелит – помогите товару стать хитом с 
аккаунта помощника. Ключевое – помогите, а не 
закажите сами 5 раз, это как раз глупо и будет 
пресекаться.



КАК ПРОДВИНУТЬ НОВУЮ ЗАКУПКУ

•  Сама по себе новая закупка не соберется, если это не бренд 
типа Zara

• У закупки нет подписчиков, поэтому основной способ 
продаж – анонс- вам недоступен

• Открывайте новую закупку только если понимаете, как 
будете ее продвигать

• Обязательно ставьте выкуп 1, чтобы попасть на 
четверговый баннер Впервые на сайте, да, вы снизите оргсбор, но на 

этом этапе задача №1 продвинуть закупку, а не получить прибыль

• Обязательно тщательно продумывайте витрину закупки
• Обязательно используйте перекрестные анонсы в 
закупках с подходящей ЦА. В анонсах старайтесь 
использовать товары, чтобы вывести их в Хиты продаж. 
Но перекрестный анонс не должен занимать бОльшую часть анонса, чтобы не вызвать негатив 
подписчиков.

• Если товар в закупке качественный, брендовый, с 
хорошими фото – постарайтесь попасть в секретную 
рассылку, которая проходит 2 раза в месяц в ночь со 
среды на четверг.



КАК ИСПОЛЬЗОВАТЬ СОЦСЕТИ

•  Подавайте заявки на соцсети
• Купив свой товар  cфотографируйте его или 
снимите короткое видео и выложите в 
Инстаграм с отметкой @63pokupki.ru, маркетинг 
добавит вашу историю в свои, снабдив ссылкой 
на товар



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ!


