
Спикер

Денис Колесников
Менеджер по оптимизации сайта

● Занимаюсь SEO с 2014 года;
● Работал с платными каналами и как разработчик сайтов;
● Год назад пришел в OZON на должность менеджера SEO;
● Использую в работе Power Query, Python и SQL.
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Реальные кейсы

SEO для бизнеса



Чего хочет бизнес?

Продажи и профит

Развитие и рост

Бизнес и SEO

Что ещё может SEO? 

Оценка спроса

Вклад в рост пользовательского опыта

Понимание что надо пользователю

Поиск точек роста, УТП
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Контент решает
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• Пользователи покупают понятные  
для них товары

• Товары легче найти с помощью 
фильтрации

• Название товаров формируется из 
атрибутов. 

• Мета-теги формируются по названию 
и частотным атрибутам



• Важно анализировать конкурентов в выдаче

• SEO может помочь с обогащением атрибутных моделей

• Чем подробнее вы описываете свои товары, тем лучше они продаются

• Удобнее фильтровать, товары легче найти

• Автоматизация при подготовке мета-тегов

• Продажи за счет контента могут вырасти в 3-5 раза

Выводы
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Влияние отзывов
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Вывод: чем больше положительных отзывов, тем больше другие пользователи реагируют на товар

Топ в поисковых системах



• Отзывы это очень важно

• Выигрыш может быть в 3-5 раз

• Это можно мерить и мы это делаем

• Делайте различные срезы, чтобы измерять разные метрики

• На отзывы можно влиять через продукт, мотивацию пользователей и т.д.

Выводы
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Анализ спроса для закупки мото
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На основе полученной информации понимаем, на страницы каких моделей мы гарантированно
можем привести бесплатный трафик и оценить его объем.

41
Бренд

475
Моделей

406 694
Суммарная частотность 
по товарным запросам



Итог: 
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И много других... 

Вывод: когда много крутых продуктов и надо выбрать порядок, необходима правильная оценка.
(с) Captain Obvious



• Мозговой штурм, выбор популярных моделей

• Парсинг запросов по маркерам, не забываем про транслит

• Кластеризация по моделям

• Сводка моделей с суммарной частотой

• Кластеризация по брендам (по общему спросу моделей)

• Расстановка приоритетов

Больше про методологию
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• При ручных закупках важно учитывать 
сезонный фактор;

• Оценка ситуации на рынке и 
сравнение с трендами в компании; 

• Метод позволяет оптимизировать 
закупки и спрогнозировать продажи;

Сезонность
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Корректировка плановых закупок поможет сократить расходы



• Собираем свой семант

• Распределяем семант по категориям

• Собираем данные историчности

• Делаем сводку по категориям на основе кластеризации

• Строим диаграммы

• Предоставляем инфу менеджерам для прогнозирования закупок

Методика
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SEO на товары не в наличии
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Около 25-30% приходящего SEO трафика на страницы товаров приходят на карточки не в 
наличии.
Из SEO eсть старые страницы в индексе и есть часть товаров который повышен спрос.

Общий трафик на карточки
Out of stock - 8-12%

SEO трафик на карточки
Out of stock - 25-30%



SEO на товары не в наличии
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2) Фичи

Вывод: много товаров с высоким спросом которые можно закупать посмотрев внутрь себя.

1) Стимуляция закупок товаров

Чистящее средство
Sessions - 508



• Оцениваем долю трафика на несуществующие товары

• Используя доступные источники данных, делаем выгрузки с привязкой к URL

• Полученные данные матчим с трафиком, продажами, кол-вом отзывом и т.п.

• Собираем названия товаров, нормализуем, обрезаем до частотной формы

• Собираем частотность

• На основе полученных данных фильтруем только те товары, которые удовлетворяют нашим 
условиям

• Включаем товары

Организация процесса
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700
Новых брендов из 7 стран

Поиск зарубежных брендов
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238 679 290
Охваченный спрос

Как сделать?

1.Подготовка списка 

категорий или типов 

товаров

2. Анализ зарубежных 

маркетплейсов и 

крупных игроков рынка, 

создание полного 

списка брендов

3. Перемножение 

категорий/типов 

товаров и брендов

4. Сбор частоты, оценка 

спроса, работа по 

привлечению 

поставщиков



• Определяемся с категориями товаров

• Анализируем нишу в той стране, бренды которой интересны

• Составляем список популярных брендов

• Перемножаем маркер + бренд

• Собираем частотность по исследуемой стране

• Группируем по категории и бренду

• Сортируем кластеры по суммарной частоте

• Выбираем приоритетные бренды

Методика
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• Решили проблему каталогизации 
у селлера

• Выяснили сколько потенциальное 
ещё можно охватить на рынке

Помощь селлерам
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57 038 594
Потенциальный трафик



• Большой потенциал в доработке структуры каталога

• Анализ ассортимента

• Делали анализ справочников

• Матчинг категорий существующих книг

• Кластеризация по категориям с учетом всей полученной информации

Выводы
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Как пользователи покупают
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КастрюлиДом и СадГлавная

Автотовары Автозапчасти

Поиск

Внешний трафик

Кастрюля 3,5 л бордовая, с 

крышкой

Два типа трафика:

Landing - прямой трафик который может 

приземлиться напрямую на категорию

Content - трафик который приходит из других 

категорий. 

Content

Landing

Вывод: разный тип трафика имеет разную конверсию и на него надо смотреть по разному



На что надо смотреть
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КастрюлиДом и СадГлавная

Автотовары Автозапчасти

Поиск

Внешний трафик

Кастрюля 3,5 л бордовая, с 

крышкой

Доля трафика на категорию с учетом pdp

Landing - 15,6 %

Content - 84,4 %

Вывод: большая часть пользователей приходит из других категорий и они взаимодействуют с 
существующими страницами



Рост OZON - Мебель
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Источник: SeoWork



Рост OZON - DIY
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Источник: SeoWork



Денис Колесников
Менеджер по оптимизации сайта 
OZON

Facebook: Kolesnikov.Den

Спасибо!
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