


Як продавати 
на Amazon

від загального 
числа онлайн 
продаж

виходять в плюс у 1й рік

оборот у 2019

товарів

потенційних покупців

60% США

67% продавців

$4,7 млрд

12+ млн

200 млн

заробляють до 50к$/місяць

заробляють до 250к$/місяць

заробляють до 5к$/місяць

Заробляють більше 25 тис. 
магазинів на Amazon

37% магазинів

12% магазинів

46% магазинів

Більше $1М на рік

що таке Amazon

Як заснувати успішний бізнес на Amazon?№1

коли ти викупаєш товар у 
виробника й займаєшся 
реалізацією
>3к$ - 3 місяці

Online arbitrage

продаж чужих товарів

як посередник
від 500$

Dropshipping

ти продаєш товари власного 
виробництва під власним 
брендом
5-10к$ - 4-6 місяців

Private Label 



Як заснувати успішний бізнес на Amazon?№1

Товари – ціни україна/AMAZON

©TRIBES

140$
20$

Босоніжки

©Teakhaus

45$
8$

Дерев’яна таця

©OhMyPaw'd

24$
5$

Ошийник

©IrisElmJewelry

39$
7$

Сережки



Проект реалізовано за підтримки:

№2

Як обрати 
правильну 
нішу на 
Amazon?



Співвідношення виручки до кількості відгуків. Нас 
цікавить така ніша, де висока виручка, і небагато відгуків.

1.

На що потрібно звернути увагу 
під час дослідження ринку?  

Де шукати ідеї 
товарів?

Як обрати правильну нішу на Amazon?№2

Рентабельність. Чи можливо на товарі утримувати маржу 
хоча б 25%. А краще 35%-40%.

2.

Рівномірний розподіл продажів між гравцями у вибраній 
ніші. Якщо один продавець заробляє 90%, а всі інші 10, то 
цю нішу краще пропустити.

3.

Можливість кастомізувати обраний товар. Якщо товар 
вже є на ринку, чи зможеш ти зробити його в інших 
кольорах, пакуванні і тд.

4.

Краудфандингові майданчики 
типу Indiegogo або Kickstarter:
Проглянь що нового вигадують 
люди і що збирає великі 
передзамовлення.

https://www.indiegogo.com
https://www.kickstarter.com


Де шукати ідеї товарів?

Як обрати правильну нішу на Amazon?№2

Продукт Jungle Scout:

Він дозволяє знайти товари з 
високим потенціалом. У них 
також є блог і youtube-канал, 
які дають максимум 
інформації про пошук товару.

Amazon Best Sellers:
Можна досконально 
вивчити цікаву тобі 
категорію, але не дивись на 
перші позиції, вони занадто 
конкурентні.

https://www.junglescout.com
https://www.youtube.com/channel/UC0iJ3ldvDUGiUPfGiiifzVQ
https://www.amazon.com/Best-Sellers/zgbs


Проект реалізовано за підтримки:

№3

 Як відкрити 
магазин на 
Amazon?



Ефективний лістинг№3

як зареєструвати акаунт 
продавця на Amazon?

 Як відкрити магазин на Amazon?№3

1. Individual Seller 2. Professional Seller

Індивідуальний продавець

Зручно для дрібних обсягів 
продажів, малого бізнесу, а також 
продавців хендмейд виробів. 

З кожного проданого товару 
комісія – $ 0.99

Нема щомісячної комісії Amazon

Продаж не більше 40 
товарів на місяць

Щомісячн
ий внесок 
$39

Професійний продавець

Вигідно, якщо продавати більше 
40 одиниць товару на місяць та  
коли сумарні продажі за весь час 
на Amazon перевищили $20K.

Цей статус також дозволяє 
працювати з зареєстрованим 
брендом тобто Private label.

Економія грошей на оплаті комісій

Доступ до будь-якої категорії 
товару

як зареєструвати акаунт 
продавця на Amazon?



Обов'язково англійською мовою для ринків США, Великої 
Британії та Австралії. Для інших країн має бути локальна мова.

Ефективний лістинг№3  Як відкрити магазин на Amazon?№3

Заповнення товарних карток-лістингів

Для цього в тебе вже мають бути:

Якісні авторські фото товару
Заголовок із ключовими словами
Список характеристик та переваг
Детальний опис товару 

Що не можна використовувати в описі лістингу:

Ціну
Спеціальні символи
Список характеристик та переваг
Фрази накшталт «розпродаж», «безкоштовна доставка», 
«бестселер», або «лідер продажі

Наприклад, ти продаєш 
чоловічі вовняні 
шкарпетки, це і 
будуть твої основні 
ключові слова. Вони 
універсального розміру 
та двох кольорів в 
упаковці

по 6 штук. 



Отримуємо заголовок: 
«Чоловічі вовняні 
шкарпетки, 
безрозмірні, 6 пар в 
упаковці, чорного

і сірого кольору».



Проект реалізовано за підтримки:

№4

Бізнес на 
Amazon: 
фотографії

та реєстрація 
бренду



Ціноутворення
№4 Бізнес на Amazon: фотографії та реєстрація бренду№4

50% покупців приймають рішення 
купити товар - лише - по фото та 
відео-огляду.

це компанія із зареєстрованим 
брендом та високоякісними 
візуальними матеріалами.

Успішний магазин

Зареєструй торгову марку свого бренду через юридичну компанію

з переліку партнерів Amazon, а також стань учасником Amazon IP 
Accelerator. Так ти отримаєш Brand Registry – офіційно зареєстрований 
бренд на Amazon https://brandservices.amazon.com/ipaccelerator

Твій бренд захищено 
від підробок.

Можливість розмістити відео 
у секції з фотографіями, а це 
суттєво підвищує конверсію 
продажів.

Функцію Enhanced Brand 
Content, аби зробити гарні

та помітні описи товарів.

Можливість запускати 
відео-рекламу. Вона 
конвертує покупців краще, 
ніж таргет-маркетинг.

Доступ до детальної 
аналітики бренду.

Що дає така реєстрація?

Amazon IP 
Accelerator

ТM в США від $600

Програма безкоштовна

https://brandservices.amazon.com/ipaccelerator


Ціноутворення
№4 Бізнес на Amazon: фотографії та реєстрація бренду№4

Секція з фотографіями – це твоя воронка продажів, де ти 
поступово надаєш потенційному клієнту інформацію про товар.

В Amazon суворі правила щодо головного фото. Наприклад, 
продукт має бути на білому фоні та займати 85% віжуалу, на 
ньому не може бути додаткової інформації. А ось на всі інші варто 
додати інфографіку – це збільшує конверсію.

Пам'ятай, що Amazon дуже жорстко відстежує порушення 
авторських прав і може забанити твій магазин, якщо матиме 
підозру про неоригінальність твоїх фото та описи товару

Які  фотографії продають?

Головне фото
Розширення: 1000+ px
Формат: Jpeg, TIFF, GIF

Додаткові фото

Інфографіка Крупний план Продукт в дії Його масштаб



Проект реалізовано за підтримки:

№5

Кодекс 
продавця

та політика 
магазину

на Amazon



Ключові слова№5 Кодекс продавця та політика магазину на Amazon№5

Секція з фотографіями – це твоя воронка продажів, де ти 
поступово надаєш потенційному клієнту інформацію про товар.

Amazon Terms of Service 

Податки
Спеціальні довідкові сторінки
Умови повернення товарів, гарантії, часті запитання (FAQ)
Умови та тарифи доставки
Логотип продавця
Бренд продавця, корисна інформації про нього

завантаж на свій смартфон додаток Amazon 
Seller – смартфон на площадці

монітор новини або спільноти по Amazon бізнесу
повертай гроші без суперечок
моментально реагуй на негативні відгуки
створи папку для листів Amazon

Важливо:

Є багато причин чому твій магазин можуть заблокувати. 
Порушення авторських прав, маніпуляція з відгуками, «сіра 
реєстрація». У більшості з них тобі варто написати 
імейл-звернення і визнати, що ти допустив помилку, неуважно 
читав правила, і пообіцяти їх більше не порушувати.

Шукай в Google “Amazon appeal letter templates” 

What I will do to prevent similar 
complaint in the future …

What I have done to fix the problems …
What went wrong …

Класичний e-mail у таких випадках:



Проект реалізовано за підтримки:

№6

Як обрати 
ключові слова 
для магазину 
на Amazon?



Доставка№6 Як обрати ключові слова для магазину на Amazon?№6

Спеціальні сервіси для підбору 
ключових слів: 

Keyword Tool Dominator

Keyword Tool

SellerApp

Альтернативні сервіси:

Helium10

$397/міс для досвідчених продавців, 
що хочуть швидко масштабуватися

Elite

$197/міс для продавців та команд, 
які хочуть масштабуватися

Diamond

$97/міс для зростаючого бізнесу
Platinum

$0/міс – базовий пакет
Free

Ціни сервісу

Helium надає можливість 
знайти релевантну ключову 
фразу та подивитися 
скільки разів вона 
використана на Amazon.

members.helium10.com/user/signin

https://members.helium10.com/user/signin


Доставка№6 Як обрати ключові слова для магазину на Amazon?№6

Перевіримо на прикладі товару jade roller. Подивися скільки 
продуктів-конкурентів є за такою фразою, та які з них зараз у 
топі Amazon.

Крім того, інструмент пропонує тобі варіанти схожих за змістом 
ключових слів та фраз із показниками. 

Спеціальні сервіси для підбору 
ключових слів: 



Проект реалізовано за підтримки:

№7

Доставка 
товарів 
покупцям 
з Amazon



Способи доставки: 

Платежі№7 Доставка товарів покупцям з Amazon№7

Продавець закуповує товари у постачальника (або виробляє) і посилає 
їх на склад Amazon. Там вони зберігаються поки не продадуться. 

Продаж товарів зі складу продавця.

1. FBA – Fulfillment by Amazon

2. FBM – Fulfilment by Merchant

Fulfillment by 
Amazon FBA

1. Fulfillment by 
Merchant FBM

2. Доставка напряму 
з України

3.

ліміти на кількість одиниць 
товару

дорого зберігати об'ємні 
товари

складно розрахувати 
вартість FBA та ціни на товар

найменша ціна

не треба особисто 
оформляти та відстежувати 
товари

дуже швидка доставка 
покупцю

Мінуси:

Плюси:

$1.20 - $2.40 за 30 см³/місяць

Жовтень – Грудень 

$0.48 - $0.75 за 30 см³/місяць

Січень – Вересень

від $1.97 до $130+ 

Вартість зберігання:

Доставка Amazon:

може бути довше, ніж FBA 

дорожче, ніж доставка 
Fulfillment by Amazon

гнучкість у переговорах 
та умовах зберігання

відсутність ліміту на кількість 
одиниць товару на складі

Мінуси:

Плюси:

від $0.77 за 30 см³/місяць

від $2.50

Вартість зберігання:

Доставка:



Платежі№7 Доставка товарів покупцям з Amazon№7

https://sell.amazon.com/pricing.html

3. Доставка напряму з України

тариф рахується за фактичною вагою
від тижня
відправлення (200 грам) – 7$

УкрПошта

Поштові

служби

тариф рахується за об’ємною вагою
від 2 днів
відправлення (200 грам) ~$25-$70

DHL, FedEX і тд

Експрес-служби

https://sell.amazon.com/pricing.html


Проект реалізовано за підтримки:

№8

Ціноутворення 
на Amazon: як 
вийти в плюс?



Ціноутворення на Amazon: як вийти в плюс?№8

Це магазин, для якого маржа складає хоча б 25%.

Новачки можуть починати з 4-кратної націнки на собівартість 
товару. Це мінімальний рівень, який після всіх видатків, комісій, 
податків, який дозволяє отримати прибуток. Професіонали 
працюють із націнкою у 7 разів і більше.

Успішний магазин

Пакування та брендування товару.

Кастомізація товару: палітри кольорів, 
фабричне нанесення логотипу.

Маркетингові повідомлення та мова 
комунікації з клієнтом.

Для позиціонування товару 
як Premium:



МАРЖА

Ціноутворення на Amazon: як вийти в плюс?№8

Щоб продати товар ми, скажімо, витратили $10. Товар 
(рушник) ми продали за $15.

Тобто маржа у нашому випадку – $5, або приблизно 33%.

$5.0 Прибуток 33%

$1.0 Маркетинг

$2.0 Ціна виробництва

$2.5 Доставка на склад Amazon

$2.25 FBA комісія

$2.25 Комісія з продажу

Ціна продажу
$15

Ти продаєш маленькі рушники з власним 
дизайном по 15$ за одиницю

Приклад розрахунку маржі:

Виручка
Чистий прибуток

Маржа =

Нам потрібно врахувати:

Комісію Amazon, зазвичай це 15%
Комісія за користування складом і доставкою самого Amazon
Вартість доставки на склад Амазон
Собівартість рушника у виробництві із упаковкою
Витрати на маркетинг



Проект реалізовано за підтримки:

№9

Як вивести 
гроші з Amazon?



Як вивести гроші з Amazon?№9

Для офіційного отримання коштів на український 
рахунок є такі опції: 

1,5% військовий сбір, ЄСВ, ПДФО
5% з дивідендів
18% з прибутку

1983,60 грн

19,5% з обороту (сумарних продажів)
3. ТОВ

2. ФОП 2-ої групи (найпростіше)

1. Фізичні особи

Виведення грошей

Для виведення грошей з Amazon підійдуть 
дві платіжні системи: Payoneer і TransferWise

офіційний партнер Amazon. Ти можеш 
замовити карту Payoneer в Україну,

і виводити гроші на рахунок ФОП в 
українському банку.

Payoneer приймає від сайту Амазон 
грошові платежі онлайн. І в тебе також 
буде пластикова карта Payoneer 
MasterCard.



Терміни виведення складають від 3 до 5 
робочих днів.



Payoneer бере певний відсоток за свої 
послуги. За допомогою партнерської 
програми Payoneer вивести гроші з 
продажу на Amazon дуже легко.

1. Payoneer

Потрібні:

Закордонний чи український паспорт
Контактні дані

$3.15 + 1.8%

USD з карти 
в банкоматі 

$3.15 + 3.5%

UAH з карти 
в банкоматі

Комісії Payoneer

комісія банку до 4%
$3.15 + 1.8%

USD з карти 
через касу

https://payoneer.com


Дозволяє виводити гроші з магазину 
Amazon на мультивалютний рахунок 
TransferWise, а далі на карту.

Щоб завести рахунок потрібно пройти 
податкову перевірку і підтвердити 
відсутність статусу податкового 
резидента в США.

Потрібні:

Банківські реквізити українського 
рахунку

Підпис, що ти не податковий 
резидент США 

2. TransferWise

TransferWise конвертує валюту

за курсом систем Mastercard і Visa, 
переказ надходить на карту 
одержувача протягом 2 хвилин, 
немає обмежень за мінімальною

і максимальною сумою переказу.

 комісія € 9.45

 комісія € 1.42

 комісія € 0.62

1000 EUR:

100 EUR:

Як вивести гроші з Amazon?№9

10 EUR:

кОМІСІЯ За 
відправку:

https://transferwise.com


Проект реалізовано за підтримки:

№10

Як вийти в топ 
пошукової 
видачі на 
Amazon?



Amazon пропонує 3 варіанти 
платної реклами. Варто робити 
мікс цих форматів.

Ключові запити, слова, можуть бути:

Алгоритм пошукової видачі

Як отримати хороші 
показники з новим товаром?  

Високочастотні
Search Volume – 50К запитів на місяць  – 1 варіант

Середньочастотні
Search Volume – 10К запитів на місяць – 5-10 варіантів

Низькочастотні
Search Volume – 0,5-1К на місяць – 100-200 варіантів

Вважається найбільш результативним на сьогоднішній день

Вартість запуску нового товару через РРС: $1-2k. Ці кошти 
Amazon списує з акаунту продавця. І вони ж генерують нові 
продажі, аби ці кошти повернути.

Аналізуй ефективність. Наприклад, 20% – хороший 
показник. РРС кампанії, що ледь себе окупають теж 
непогані, адже рейтинг товару на Amazon всеодно зростає.

Amazon реагує на 2 ключові показники:

1. Amazon PPC Ads

1. Динаміка продажів конкертного товару (Sales velocity)
2. Конверсія між кліком по лістингу товару та оплатою покупки 

1. Amazon PPC Ads

Як вийти в топ пошукової видачі на Amazon?№10

Слова, які 
використовують 
покупці для 
пошуку 
конкретного 
товару – це його 
семантичне ядро. 

2. Платні FB-кампанії 
та чат-боти

3. Робота з відгуками

3 варіанти Amazon PPC Ads:

1. У результаті пошукового запиту
2. Спонсорований продукт
3. Показ фото продукту (можна розмістити на сторінці конкурента)

продажів на Amazon 
відбуваються в топі 
пошукової видачі. 90%



Як вийти в топ пошукової видачі на Amazon?№10

 Оборот від продажу (PPC Sales)

Вартість реклами (PPC Spend)
ACOS =

В кабінеті – Campaign manager – ми бачимо PPC Spend та PPC Sales по 
кожній кампанії по кожному лістингу (товару) або робимо вибірку по 
критерію - ключовий запит. Або сумарно по всьому аканту продавця.

Рахуємо ACOS в рамках однієї 
кампанії по одному товару (лістингу)

ACOS (Advertising Cost 
of Sale):

2. Платні FB-кампанії та чат-боти

Аналіз ефективності PPC Ads:

Для підвищення конверсії лістингу

Для прискорення динаміки продажів

Через платні fb-кампанії та чат-боти

E-mail нагадування про відгуки можуть підняти 
відсоток відгуків з 5% до 15% 

Двох тижнів високих показників достатньо 
аби товар вийшов в топ і почав продаватись 
за рахунок органічного  трафіку

3. Робота з відгуками



Проект реалізовано за підтримки:

№11

Як збільшити 
продажі на 
сайті Amazon?



Як збільшити продажі на сайті Amazon?№11

у світі
№13

в усіх категоріях 
веб-ресурсів в США

№4
в категорії 
е-commerce у світі

№1

що таке aMAZON

Які є зовнішні джерела?

Своя e-mail розсилка, оголошення на сайтах агрегаторах знижок, 
конкурси та роздачі товарів, каталоги товарів тощо

Прямі продажі

Блогери, спонсорування постів в Instagram та відео в YouTube, 
партнерства з медіа та онлайн-тренерами

Інфлюенсери

У тому числі формат Video Ads – YouTube
Google Ads

Твій власний блог, гостьові пости, LinkedIn та SlideShare, Quora, 
Medium, Reddit, підкасти, Insta, Pinterest, fb групи, Snapchat, YouTube

Твій власний контент

Cьогодні хорошу видимість у FB важко отримати без жодних витрат на рекламу, 
особливо, якщо ваш контент ідентифікований як бізнес

Facebook Ads

Instagram Ads
зараз новачку в цій мережі без платної реклами не досягти хорошої видимості

Задача

Органічний трафік
80%

Платний трафік
20%

Знайти нішу товару, де багато 
органічного трафіку, і більшість 
продажів йде саме з нього. В цьому вся 
суть створення магазину на Amazon та 
джерело великих прибутків.

Зовнішній 
трафік для:

Якщо хочеш спробувати, 
переконайся що:

Залучення нових відгуків

для лістингів та мазагину

Твій товар добре продається,

в твого лістинга достатньо продажів 
та позитивних відгуків клієнтів. 

Щоб повернутися

на хороші позиції

в пошуковій видачі 

Можливості внутрішнього 
маркетингу на Amazon вичерпані. 


