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1. ЧТО ТАКОЕ SEO-ПРОДВИЖЕНИЕ?

Комплекс мер, направленных на достижение верхних позиций 

сайта в результатах выдачи поисковых систем. 



СХЕМА РЕЗУЛЬТАТИВНОСТИ

Трафик с поиска Заказы с сайта Продажа товара



2. ФАКТОРЫ РАНЖИРОВАНИЯ

•Внутренняя оптимизация

•Внешняя оптимизация

•Поведение пользователей

•Оценки асессоров



ПОВЕДЕНЧЕСКИЕ ФАКТОРЫ



3. ОТЛИЧИЕ ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИНА ОТ 
БИЗНЕС-САЙТА

Возможность покупки товара в 2-3 клика



4. ОСОБЕННОСТИ SEO-ПРОДВИЖЕНИЯ 
ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИНОВ

Внутренние 
особенности

Структура сайта

Внешние 

особенности

Бизнес клиента



5. ВНУТРЕННИЕ ОСОБЕННОСТИ (САЙТ)

•Значительное количество страниц сайта

•Наличие товарных карточек

•Повышенное влияние поведенческих факторов

•Необходимость проведения более глубокой аналитики



КАК МЫ С ЭТИМ СПРАВЛЯЕМСЯ?

•Использование низкочастотных- и –среднечастотных запросов

•Формирование шаблонов с использованием переменных

•Последовательное открытие страниц к индексации

•Ориентация на коммерческую релевантность

•Постоянная глубокая аналитика конверсий



6. КОММЕРЧЕСКАЯ РЕЛЕВАНТНОСТЬ В 
ЯНДЕКСЕ.

Основные рекомендации:

• Контактные данные на каждой странице

• Кнопка «Купить» рядом с каждым товаром

•Переход в «Корзину» с любой страницы

•Цена рядом с каждым товаром

•Простая форма заказа





ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН «СТИЛЬНО-ТЕКСТИЛЬНО»



ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН «СТИЛЬНО-ТЕКСТИЛЬНО»



ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН «СТИЛЬНО-ТЕКСТИЛЬНО»



ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН «ТАРА ТОВАРА»



ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН «ТАРА ТОВАРА»



7. ВНЕШНИЕ ОСОБЕННОСТИ (БИЗНЕС)

•Конкурентные цены

•Качественный товар

•Оперативность обработки заказов

•Актуальные данные о доставке и оплате



КАК МЫ С ЭТИМ СПРАВЛЯЕМСЯ?

Работа с клиентом

Предварительная Текущая



8. ПРЕДВАРИТЕЛЬНАЯ РАБОТА С КЛИЕНТОМ

•Развеивание мифов об эффективности любого интернет-
магазина

•Предупреждение о готовности к переменам

•Запрос актуальной информации (или разработка совместно с 

клиентом) 



«МИФЫ НАШИХ ЗАКАЗЧИКОВ»



 
9. ТЕКУЩАЯ РАБОТА С КЛИЕНТОМ

•Получение информации о продажах

•Корректировка стратегии



10. ИТОГИ

Реальные 
преимущества

Коммерческая 
релевантность

Высокие 
позиции


