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 КАК СДЕЛАТЬ "ПРОДАЮЩИМ" ВАШ САЙТ И ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИН 

 И БОЛЬШЕ НЕ УПУСКАТЬ ПОТЕНЦИАЛЬНЫХ КЛИЕНТОВ

Спикер семинара: Фитеров Денис www.batobiz.ru

На фото сайт нашего 
клиента Фуджи-сан

fuji-san.ru
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СПИКЕР СЕМИНАРА:
ФИТЕРОВ ДЕНИС (теоретик-практик)

Основатель и владелец веб-студии Batobiz Group

www.batobiz.ru

Специализация и мой опыт работы: 

Интернет-маркетолог, seo-специалист (опыт 10 лет)

Разработчик интернет-магазинов, сайтов (опыт 8 лет)

В активе имею +30 рекомендаций (видео-отзывы)

Записываю обучающее видео (YouTube)

Сертифицированный специалист Яндекс и Google
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 ОСНОВНЫЕ МЕТРИКИ И ОПРЕДЕЛЕНИЯ

 ЧТО ТАКОЕ "ПРОДАЮЩИЙ САЙТ":
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«Продающий сайт» - это сайт, который имеет большую конверсию (продажи), 

за счет правильного представления в интернете.

«Конверсия сайта» - полезное действие на сайте, которое приводит к продаже.

3
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Основные метрики 

Как понять что ваш сайт продает

• Высокий CTR формы или корзины;
• Входящие звонки с сайта с целью купить или заказать (не информационные);
• Входящие письма с сайта, или заказ обратного звонка;
• Повторные посещения и продажи с сайта;
• Рекомендации вашего сайта своим друзьям и знакомым;
• Оставление email в поле подписки на ваши новости;
• Удобство сайта и его функционала (опрос или анализ через «Яндекс Вебвизор»);

4
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Обязательно подключаем Веб-аналитику
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ПОДКЛЮЧАЕМ ВЕБ-АНАЛИТИКУ:
Алгоритм действий:

1. Добавить сайт в Яндекс Вебмастер (https://webmaster.yandex.ru/)

2. Добавить сайт в Google Вебмастер (https://www.google.ru/webmasters)

3. Добавить сайт в Вебмастер Mail (https://webmaster.mail.ru/)

4. Установить счетчик посещаемости Яндекс Метрика (https://metrika.yandex.ru/)

5. Установить счетчик посещаемости Google Analytics (https://www.google.com/analytics/web/

)

Примечание:

• Потребуется завести 3 аккаунта (3 почты): в Яндексе, в Google и на Mail;

• Нужен доступ к редактированию шаблона сайта;
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НАСТРАИВАЕМ ОТСЛЕЖИВАНИЕ ЦЕЛЕВЫХ ДЕЙСТВИЙ:
Алгоритм действий:

1. Настраиваем цель: добавление в корзину или конверсия формы заказа;

2. Настраиваем цель: посещение страниц «о нас» или «о компании», «контакты»;

3. Настраиваем цель: целевые события на сайте, например просмотр видео;

4. Подключаем вебвизор в Яндексе.

5. Настраиваем «целевой звонок» для отслеживания конверсии по звонкам в офис.

6. Другие цели.

Как внедрить в Яндекс Метрике: 

https://yandex.ru/support/metrika/reports/add-goals.html
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КАК ВЫГЛЯДЯТ КОНВЕРСИИ ПО ЦЕЛЯМ В ЯНДЕКС МЕТРИКЕ:
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НАСТРАИВАЕМ ЯНДЕКС «ЦЕЛЕВОЙ ЗВОНОК»:
Алгоритм действий:

1. Шаг 1. Выделите номера телефона на сайте;

2. Шаг 2. Подключите номер Целевого звонка;

3. Шаг 3. Настройте источники трафика;

4. Шаг 4. Настройте правила замены номера на сайте;

5. Шаг 5. Проверка замены номера;

6. Шаг 6. Проверьте переадресацию номера;

Как внедрить Яндекс «Целевой звонок»: 

https://yandex.ru/support/metrika/general/target-call_markup.html
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КАК ВЫГЛЯДИТ ДЕТАЛЬНЫЙ ОТЧЕТ ПО ЯНДЕКС «ЦЕЛЕВОМУ ЗВОНКУ»:



128-1

АНАЛИЗИРУЕМ ОТЧЕТЫ «КАРТА КЛИКОВ» (Яндекс Метрика)
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АНАЛИЗИРУЕМ ОТЧЕТЫ «КАРТА ССЫЛОК» (Яндекс Метрика)
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АНАЛИЗИРУЕМ ОТЧЕТЫ «КАРТА СКРОЛЛИНГА» (Яндекс Метрика)
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АНАЛИЗИРУЕМ ОТЧЕТЫ «АНАЛИТИКА ФОРМ» (Яндекс Метрика)
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АНАЛИЗИРУЕМ ОТЧЕТЫ «ЯНДЕКС ВЕБВИЗОР» (просмотр содержания 
вашего сайта глазами посетителей в записи)
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 ДОВЕРИЕ НАШЕ ВСЕ

 КАК ВЛИЯЕТ ВАША РЕПУТАЦИЯ НА ПРОДАЖИ
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«Репутация компании» - это общее мнение о достоинствах и недостатках того или 

иного бренда/компании: сложившееся, устоявшееся и наработанное годами.

О чем читают отзывы в России перед тем как купить:

    Медицина  14%

    Шоппинг   12%

    Красота и здоровье  8%

    Авто, мото  6%

    Рестораны  5%

    Услуги  5%

    Промышленность  4%

    Строительство  4%

    Развлечения и отдых  4%

    Образование  4%
10
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Главная угроза:
Плохая репутация компании – упущенная выгода.

11
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Работа с репутацией компании в интернете и ее брендинг:

12Блок-схема 1: Основный план работы с репутацией компании в интернете в 2019
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 КАКИМИ ОНИ БЫВАЮТ И НА ЧТО СЛЕДУЕТ ОБРАТИТЬ ВНИМАНИЕ

 ГЛАВНОЕ СДЕЛАТЬ ПРАВИЛЬНЫЙ ПРОТОТИП САЙТА:



22

Прототип сайта:
это создание схематичной модели будущего сайта как на бумаге, так и посредством 

представления эскиза и необходимого функционала в веб-обозревателе.

Какие бывают прототипы:

Статические - это прототипы, выполненные в виде статичных изображений. В эту 

категорию попадают прототипы, нарисованные от руки на бумаге или же сделанные с 

помощью какого-либо графического редактора

Интерактивные – это прототипы с возможностью перехода между страницами 
прототипов посредством элементов навигации реализованных в прототипах, а, как 

максимум, эмитируется работа большинства элементов сайта – слайдеры, 

всплывающие окна и прочего.
14
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Примеры прототипа интернет-магазина

15
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 КАКИМИ ОНИ ДОЛЖНЫ БЫТЬ В 2019 ГОДУ

 ВСЯ СИЛА В ДИЗАЙНЕ И ФУНКЦИОНАЛЕ:



28

Дизайн сайта - общий стиль вашего сайта и внешнее его оформление, 

которое призвано, как минимум не отпугнуть посетителя Вашего 

интернет-ресурса, и как максимум – завлечь, заинтересовать его. 

Дизайн сайта - это совокупность графических элементов, шрифтов и 

цветов, реализованных на сайте. 

Основная задача дизайна сайта - объединение всех 
информационных блоков и формирование у посетителя приятного 

впечатления.

20
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Каким должен быть дизайн в 2019 году ?

21
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Простой и удобный дизайн сайта

В моде минималистический, лаконичный, функциональный дизайн с 

большим количеством свободного места и приятным однотонным фоном.

22
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Дизайн сайта с адаптивной версткой

Дизайн веб-страниц, обеспечивающий правильное отображение сайта на 

различных устройствах

23
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Дизайн сайта с яркими акцентами

В 2019 году популярность набирают небольшие яркие, смелый 

изображения на спокойном фоне.

24
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 Дизайн сайта с 3D объектами

25
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Дизайн сайта с качественными фотографиями

26
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Дизайн с анимацией поверх статичного фона

27



3627-1

Продающий функционал сайта (тестируем)
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Обязательно подключаем CRM-системы
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CRM система - это система управления взаимодействием с клиентами.

Возможности CRM систем:
Аккумулирование клиентской базы

Сохранение всей истории взаимодействия

Делегирование ответственности

Распределение задач

Уведомление и напоминание

Омниканальность (объединение всех каналов коммуникации вместе с единой историей 

обращений и покупок клиентов)

Аналитика воронки продаж

Упрощение работы менеджера

Экономия времени ОП

Сквозная аналитика маркетинга 27-3
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Обязательно подключаем «обратный звонок 
мы перезвоним вам через 26 секунд»
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Подключаем «стадный инстинкт»
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Подключаем «квизы» (скидка за опрос) 
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Подключаем «генератор клиентов» 
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Подключаем «захватчик клиентов» 
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 РАЗБИРАЕМ ТИПИЧНЫЕ ОШИБКИ ВЛАДЕЛЬЦЕВ

 ПОЧЕМУ МОЙ САЙТ НЕ ПРОДАЕТ?



51

Это продающий или не продающий сайт ?

29
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Для того, чтобы ваш сайт продавал на нем 
должна быть опубликована «коммерческая
информация» + «призыв к действию».

41
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Коммерческая информация: 

Блок-схема 2: Основные коммерческие факторы сайта в 2019 году на которые надо воздействовать
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Призыв к действию:
• Купите.
• Позвоните.
• Напишите.
• Обращайтесь. Проконсультируем бесплатно.

Тригерры:
• Торопитесь. Акция заканчивается через 5 часов.
• Распродажа только сегодня. Скидки до 50%.
• Спецпредложение. Купите 2 товара по цене 1. Количество 

товаров ограничено.
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 ПРИМЕРЫ КАК ОН ДОЛЖЕН ВЫГЛЯДЕТЬ И ПОЧЕМУ

кейс клиента

 АНАТОМИЯ ПРОДАЮЩЕГО САЙТА:
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Рассмотрим кейс клиента Фуджи-сан
Задача: сделать новый «продающий» сайт интернет-магазина. Увеличить продажи, конверсию.

Исходные данные интернет-магазина (статистика: Яндекс Метрика)

Данные до внедрения нового интернет магазина:

•  Посещаемость в среднем 110 чел/день;
•  Отказы 29%;
•  Глубина просмотра: 3,87 страниц за сеанс;
•  Время на сайте: 3, 27 минут;

Проблематика:
• Сайт не продает. Продажи растут только за счет email-рассылки по базе постоянных клиентов, 

которая делается не чаще 2 раз в неделю. Если делать чаще то клиенты отписываются;
• Жалобы со стороны посетителей на неудобство сайта;

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

46

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)

6

кейс клиента
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Наши действия и выбранная стратегия:

1) На первой встрече мы пообщались с заказчиком, установили основные цели бизнеса, его 
позиционирование и стратегию развития как в ближней, так и в дальнесрочной перспективе; 

2) Получили / рассчитали основные бизнес-показатели:

 
• УТП (уникальное торговое предложение - преимущество);
• аналитику продаж со старого сайта (ROMI или ROI);
• ознакомились с LTV (суммарная прибыль, получаемая магазином от конкретного покупателя за весь 

его жизненный цикл);
• установили средний чек покупки;
• список компаний конкурентов;
• и другие действия.

 

3) Провели опрос среди сотрудников компании и узнали, что нравилось/не нравилось на старом 

сайте, чего не хватает, и другие действия;

4) Ознакомились с ассортиментом продаваемой продукции;

5) Вместе с заказчиком составили подробный бриф на разработку нового сайта; 47

6

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Старая версия сайта для компьютера (главная, страница категории и товара):

48
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Рис 11: Старая версия дизайна сайта интернет-магазина «Фуджи-сан» для компьютера до внедрения новой дизайн-концепции

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Начало работы:

0 этап: Обработка и сбор дополнительных данных для разработки.

1 этап: Проектирование.

2 этап: Разработка уникального дизайна и логотипа.

3 этап: Верстка и программирование

4 этап: Внедрение фишек.

5 этап: Администрирование и настройка.

6 этап: Перенос товаров со старой версии интернет-магазина (предыдущий движок также 

webasyst только более старой версии).

7 этап: Тестирование.

8 этап: Сдача проекта.

Примечание: 
Сайт клиента уже имел внутреннюю оптимизацию. На этапе разработки дополнительную 

оптимизацию не проводили
49
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кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Дизайн концепция. Стиль нового сайта интернет-магазина Фуджи-сан:

50
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Рис 11: Дизайн концепция. Стиль нового сайта интернет-магазина «Фуджи-сан»

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Новая версия дизайна сайта адаптирована под мобильные устройства, гаджеты:

51
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Рис 11: Новый сайт интернет-магазина «Фуджи-сан» адаптирован под мобильные устройства и гаджеты

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Новая версия дизайна сайта для компьютера (главная страница):

52
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Рис 11: Главная страница интернет-магазина «Фуджи-сан» для компьютера после внедрения новой дизайн-концепции

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Что внедрено на главной странице:
Добавлены следующие блоки:
В шапке сайта:
Блок 1: Размещение логотипа.
Блок 2: Дизайнерские кнопки на социальные группы компании.

Блок 3: Контактные телефоны + время работы магазина по дням недели.

Блок 3.1: Корзина в правом верхнем углу.
Блок 4: Красивый динамический слайдер выполненный в виде витрины товаров, ссылки ведут на самые 

актуальные и нужные разделы интернет магазина: 
• новинки;
• акции и скидки;
• новогодние подарки;
• цены пополам (акция);
• лидеры продаж;
• товар недели; 

Блок 5: Блоки витрин, выполненные в виде слайдеров-товаров: 
• сегодня цены снижены;
• цены пополам;
• новинки; 

Блок 6: Вывод динамического блока отзывов покупателей в нижней части сайта.

Блок 7: Контактная информация в футере сайта (footer): адрес офиса, контактные телефоны, email.
53
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кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Новая версия дизайна сайта для компьютера (страница категории):

54
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Рис 11: Страница категории интернет-магазина Фуджи-сан для компьютера после внедрения новой дизайн-концепции

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)



77

Что внедрено на странице категории:
Добавлены следующие блоки:
Блок 1: Фильтр товаров. Расположен сразу же под горизонтальным меню.

Блок 2: "Живой поиск" с подгрузкой товаров в поисковой строке.

Блок 3: Страницы подкатегорий на основании пользовательских запросов. То есть как еще искали «косметику».

Блок 4: Сортировка товаров по цене, дате добавления, популярности и т.д. Возможность сменить режим 

отображения товаров.

Блок 5: Для каждого товара добавлена возможность добавить в избранное или для сравнения с аналогичным 

товаром.

Блок 6: Левое вертикальное выпадающее меню с вложенной иерархией в стиле "аккордеон" с ссылками на 

страницы категорий и подкатегорий.

Блок 6.1: Верхнее горизонтальное выпадающее меню с вложенной иерархией ссылок на основные текстовые 

страницы .

Блок 7: Вывод в левом блоке сайта (sidebar) следующих блоков (по порядку): 
• новости;
• акции;
• отзывы клиентов с рейтингом;
• вопрос/ответ;
• полезная информация; 

Блок 8: Форма подписки на акции и скидки (email рассылка).

Блок 9: Плавающая панель с ссылками на разделы: избранное, сравнение и просмотренные товары.
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кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Новый дизайн «страницы карточки товара» и «корзины» для компьютера:

56
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Рис 11: Страница товара и корзины интернет-магазина «Фуджи-сан» для компьютера после внедрения дизайн-концепции

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Что внедрено на странице категории:
На странице карточки товара добавлены следующие блоки:
Блок 1: Для каждого товара есть возможность добавить в избранное, к сравнению с аналогичным товаром и 

печать.

Блок 2: Кнопка "купить в 1 клик", с помощью которой можно быстро оформить заказ без перехода в корзину.

Блок 3: Ссылки на категории и подкатегории, в которых показывается товар (требуется для внутренней 

перелинковки) + кнопки поделиться в социальных сетях.

Блок 4: Добавлена возможность просмотра фотографии товара в режиме zoom ("увеличительное стекло") или 

всплывающей фотогалереи.

Блок 5: Вкладки (табы) с информацией, относящейся к конкретному товару: 
• обзор о товаре;
• характеристики;
• отзывы; 

Блок 6: Блок "с этим товаром покупают", выполненный в виде слайдеров-товаров. Увеличивает средний чек 

покупателя.

На странице корзины добавлены следующие блоки:
Блок 1: Наглядная витрина с выбранными товарами. Левый блок меню и другие лишние отвлекающие 

элементы от покупки на странице "корзины" отключены.

Блок 2: Возможность получить скидку по купону, начисляемому за предыдущие покупки.

Блок 3: Кнопка "быстрая покупка", с помощью которой можно быстро оформить заказ без перехода к заполнению 

форм заказа: контактная информация, доставка и т.д.
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кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Мобильная версия нового сайта (главная, страница категории, товара, корзина):
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Рис 11: Мобильная версия сайта интернет магазина Фуджи-сан после внедрения нового дизайна 

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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КАКИЕ РЕЗУЛЬТАТЫ МЫ ПОЛУЧИЛИ 

В РЕЗУЛЬТАТЕ СОЗДАНИЯ НОВОГО САЙТА 
ИНТЕРНЕТ МАГАЗИНА

59

6

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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ГРАФИК ПОСЕЩАЕМОСТИ ИНТЕРНЕТ МАГАЗИНА ДО И ПОСЛЕ ВНЕДРЕНИЯ 

НОВОГО ИНТЕРНЕТ МАГАЗИНА (СТАТИСТИКА: ЯНДЕКС МЕТРИКА)

60
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Рис 11: Посещаемость до и сразу же после внедрения остается примерно одинаковой (данные Я. Метрика) 

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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ВОРОНКА ОФОРМЛЕНИЯ ЗАКАЗА РАСШИРИЛАСЬ С 24% ДО 48% НА СТРАНИЦЕ КОРЗИНЫ:
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Рис 11: Рост продаж сразу после внедрения нового дизайна интернет-магазина «Фуджи-сан»

БЫЛО:

24% заказ 
оформлен

СТАЛО:

48% заказ 
оформлен

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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КОГОРТНЫЙ АНАЛИЗ РОСТА ПРОДАЖ И КОНВЕРСИИ ИНТЕРНЕТ МАГАЗИНА В 3 РАЗА:

62
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Рис 11: Рост продаж сразу после внедрения нового дизайна магазина «Фуджи-сан»

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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ПРОДАЖИ И КОНВЕРСИЯ МАГАЗИНА ВЫРОСЛА В СРЕДНЕМ В 3 РАЗА:
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Рис 11: Рост продаж сразу после внедрения нового дизайна интернет-магазина «Фуджи-сан»

РОСТ ПРОДАЖ

В 3 РАЗА 

сразу же после 

внедрения нового 

интернет-магазина

кейс клиента

Рост продаж в 3 раза после смены дизайна и функционала магазина 

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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 ЭТО РЕАЛЬНО - ИСТОРИЯ УСПЕХА ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИНА ПРОДУКТОВ ПИТАНИЯ

7

 РЕЗУЛЬТАТЫ ПРОДВИЖЕНИЯ: РОСТ ПОКАЗОВ САЙТА НА 750%, РОСТ КЛИКОВ НА 550%

кейс клиента

 БОНУС К ТЕМЕ: SEO ПРОДВИЖЕНИЕ
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Следующий этап:

Продвижение сайта http://fuji-san.ru/ клиента «Фуджи-сан»:

Задача: Вывести сайт в топ 10 по нужным целевым ключевым словам. Увеличить «видимость» и 

посещаемость сайта. 

Исходные данные интернет-магазина (статистика: Яндекс Метрика)

•  Посещаемость в среднем 110 чел/день;
•  Большая часть поискового трафика «брендовый»;
•  Сайт отсутствуют в топ 10 по целевым ключевым запросам в Яндекса;

Проблематика:
• Большая конкуренция в топе поисковых систем;
• Объем ассортимента (продукции) на сайте уступает конкурентам; 65

7

кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Наши действия и выбранная стратегия:
1. Утвердили с клиентом список ключевых запросов для продвижения;

2. Составили семантическое ядро (сбор ключевых запросов Яндекс Вордстат, Яндекс Вебмастер, 

Яндекс Метрика, поисковые подсказки и другие источники);

3. Очистили ключевые запросы от:

• - упоминание чужих брендов

• - информационные запросы не относящихся к коммерческой выдаче, 

• - «слова-пустышки» (маленькая частотность запроса), 

• - региональные запросы не относящихся к нашему городу

4. Сделали кластеризацию собранных запросов (группировка) и распределение по страницам сайта;

5. Создали структуру и правильную вложенность в соответствии с сайтами в топе по нашим запросам;

6. Создание новых страниц под новые группы запросов (с учетом продукции сайта): создали 

страницы категорий, подкатегорий, теговые страницы, страницы фильтров, информационные страницы;

7. Сделали внутреннюю оптимизацию уже существующих страниц;

8. Работа с поведенческими, коммерческими и социальными факторами;
66
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кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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7

кейс клиента
Пример продвижения запроса «бытовая химия из Японии»:

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)

Удаляем ненужные слова 
(в нашем случае это слова «Корея» 

и «Владивосток»)
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7

кейс клиента
Пример продвижения запроса «бытовая химия из Японии»:

Кластеризацию собранных запросов (группировка):

1 группа запросов:
бытовая химия япония интернет магазин

купить бытовая химия япония

бытовая химия япония интернет магазин москва

москва бытовая химия япония

бытовая химия +из японии

магазин бытовой химии +из японии

косметика бытовая химия япония

2 группа запросов:
бытовая химия япония оптом

бытовая химия корея япония оптом

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)

релевантная страница:
http://fuji-san.ru/himija/

релевантная страница:
http://fuji-san.ru/himija/himija-optom/
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кейс клиента

Программы для сбора семантического ядра и кластеризации:

• Программа KeyCollector (http://www.key-collector.ru/);

Онлайн сервисы для сбора семантического ядра и кластеризации:

• Онлайн сервис Rush Analytics (https://www.rush-analytics.ru/);

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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кейс клиента
Пример структуры сайта по запросу «бытовая химия из Японии»:

«бытовая химия из Японии» ( + «вариации запроса») http://fuji-san.ru/himija/

• «бытовая химия из Японии для стирки белья» ( + «вариации запроса»)
• http://fuji-san.ru/himija/himija-dlya-stirki/ 
• «стиральные порошки из Японии» ( + «вариации запроса»)
• http://fuji-san.ru/himija/himija-dlya-stirki/stiralnye-poroshki/
• «отбеливатели из Японии» ( + «вариации запроса»)
• http://fuji-san.ru/himija/himija-dlya-stirki/otbelivateli/
• «жидкие средства для стирки из Японии» ( + «вариации запроса»)
• http://fuji-san.ru/himija/himija-dlya-stirki/gel-i-zhidkie-sredstva-dlya-stirki/
• «пятновыводители из Японии» ( + «вариации запроса»)
• http://fuji-san.ru/himija/himija-dlya-stirki/pyatnovyvoditeli/
• «кондиционеры для белья из Японии» ( + «вариации запроса»)
• http://fuji-san.ru/himija/himija-dlya-stirki/konditsionery-dlya-belya/

другие запросы

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Где и как можно использовать ключевые слова при внутренней оптимизации 

страницы сайта:

Блок-схема 6: Основные текстовые факторы сайта в 2019 году (оптимизация текста страницы)

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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ВИЗУАЛИЗАЦИЯ: Где и как можно использовать ключевые слова при внутренней 
оптимизации 

страницы сайта:

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)



95

КАКИЕ РЕЗУЛЬТАТЫ МЫ ПОЛУЧИЛИ 

В РЕЗУЛЬТАТЕ ПРОДВИЖЕНИЯ САЙТА
ИНТЕРНЕТ-МАГАЗИНА В ЯНДЕКСЕ

73
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кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Результаты по продвижению запроса «бытовая химия из Японии»:

Позиции сайта (средняя за месяц):

бытовая химия из Японии – топ 5
японская бытовая химия – топ 6

Рис 11: Страница сайта http://fuji-san.ru/himija/ интернет-магазина «Фуджи-сан»

кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Общая видимость сайта значительно увеличилась:

Позиции сайта (средняя за месяц):

японские сладости – топ 5
сладости из Японии – топ 2
японские продукты – топ 2
продукты из Японии – топ 4
бытовая химия из Японии – топ 5
японская бытовая химия – топ 6

Рис 11: Статистика для сайта http://fuji-san.ru/ из Яндекс Вебмастера (актуальность данных 19.02.2019)

кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Общая видимость сайта значительно увеличилась:

СРАВНИВАЕМ
01.06.2016 с 17.02.2019

ПОКАЗЫ ВЫРОСЛИ НА 750%
с 1,01 млн. чел. до 7,55 млн. чел.

КЛИКИ ВЫРОСЛИ НА 550%
с 79 798 чел. до 437 313 чел.

CTR УПАЛ ДО 5,79%
с 7,92% до 5,79% на 2,13%
ПРИЧИНА: большой процент CTR 

давали брендовые запросы и они 

остались, но их общая доля уменьшилась

в процентном соотношении к остальным 

ключевым запросам

Рис 11: Показы, клики и CTR для сайта http://fuji-san.ru/ статистика из Яндекс Вебмастера (сравниваем 01.06.2016 с 17.02.2019)

кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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Рекомендация клиента:

кейс клиента

Результаты продвижения: рост показов сайта на 750%, рост кликов на 550%

Это реально (история успеха интернет-магазина продуктов питания)
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СПИКЕР СЕМИНАРА:
ФИТЕРОВ ДЕНИС (теоретик-практик)

Основатель и владелец веб-студии Batobiz Group

www.batobiz.ru

Специализация и мой опыт работы: 

Интернет-маркетолог, seo-специалист (опыт 10 лет)

Разработчик интернет-магазинов, сайтов (опыт 8 лет)

В активе имею +30 рекомендаций (видео-отзывы)

Записываю обучающее видео (YouTube)

Сертифицированный специалист Яндекс и Google
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http://www.cmsmagazine.ru/seo/batobiz/cases/

81

Наши контакты:

8 915 433-75-04

8 495 088-46-58

info@batobiz.ru

www.batobiz.ru 
Фитеров Денис 
batobiz

Фитеров Денис

 Фитеров Денис

Добавляйтесь:Создание и продвижение 
сайтов и интернет-магазинов

На фото сайт нашего 
клиента Фуджи-сан

fuji-san.ru
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