
Ключ, ключевое слово, поисковы запрос - это слово или 
словосочетание, которое покупатели вводят в поисковую 
строку, когда ищут определенный товар. 
Если в карточке товара не будет ключевых слов или они 
будут не верными, то покупатели не смогут найти ваш 
товар. Они его просто не увидят. 
Поисковые запросы делятся на высокочастотные, 
среднечастотные, низкочастотные. В зависимости от того, 
как часто покупатели ищут данный товар по 
определенному запросу. 
Например "Платье женское" это высокочастотник. 
Но люди ищут так же " Платье женское красное" 
(среднечастотник ) 
"Платье женское красное в горошек", "платье 
женское красное в горошек с карманами " и тд. 
(низкочастотные запросы) 
 
 
Количество карточек в поисковой выдаче по разным 
запросам будет разным. 
Наибольшее количество карточек покажут по 
самому высокочастотному запросу. 
Платье. 154 000 карточек. Самый высокочастотный 
запрос. Категория.  

 
Платье женское 148 000 карточек. Так же категория 
товаров, высокочастотник. Так ищет максимальное 
количество покупателей, которые не знают точно чего 
хотят. 



 
Платье женское красное . Всего 13 000 карточек. Более 
узкий, среднечастотный уточняющий запрос. Больше 
шансов на то, что покупка состоится. 

 
Платье женское красное в горошек, 575 карточек. 
Низкочастотный, самый точный запрос. Вероятность 
покупки максимальная. 

 
Платье женское красное в горошек с карманами , 141 
карточка. 

 
Собрать ключевые слова можно разными способами. 
Начнем с простого и бесплатного. 
Для этого нужно воспользоваться поиском по 
адресу ozon.ru 

https://www.wildberries.ru/


Вбиваем первое, основное, самое главное ключевое слово 
вашего товара. Его общепринятое название. Выпадает 
список. Все выпавшие ключи, которые подходят к вашему 
товару, используем в карточке. Это и есть популярные 
поисковые запросы. 

 
Начните, Озон продолжит. 

 
Расширяем запрос 



 
Открываем карточки конкурентов. Под рекламным блоком 
в карточке есть подсказки. "С этим товаром искали". Это 
тоже ключи, используем и их. 
Выписывайте все эти слова в отдельную таблицу, 
сохраняйте. Чтобы потом распределить по карточке. 

 
Так как покупатели параллельно ищут и покупают товары 
сразу на нескольких МП, не будет лишним проделать все 
то же самое на других маркетплейсах 

 



 
Если ваш товар могут искать по нескольким названиям, 
например:  худи-толстовка, телефон-смартфон и тд . 
Проведите анализ по всем словам, которыми можно 
назвать ваш товар. Все синонимы тоже нужно добавить в 
карточку. 
Еще один способ поиска ключевых слов. 
 
Зайдите в карточку успешного конкурента на WB. 
Исследуйте его название, описание, характеристики. 
Найдете много интересного и подходящего вам. 
Позаимствуйте, не стесняйтесь. 
Прогуляйтесь по чужим карточкам. Там все есть, можно не 
изобретать велосипед.  
 
 
Вне маркетплейса ключевые слова нам 
подскажет Wordstat. Но это не совсем то, что нужно. Он 
собирает поисковые запросы на Яндексе. Они немного 
другие, не нужно забирать из вордстата всё подряд. 
Отфильтруйте используя здравый смысл. То, что 
действительно имеет отношение к вашему товару. 



 
В кабинете Ozon есть специальный раздел с популярными 
поисковыми запросамиАналитика - Поисковые запросы. 

 
Вы можете посмотреть как покупатели ищут ваш товар на 
Озон. Ключевые слова отсортированы по частотности.  



 

 
Важно! Нам не нужны абсолютно все слова. Важно не 
количество, а релевантность. Только те ключи, по которым 
будут покупать.  
Если у вас просто белые носки, не нужно брать "носки 
найк".  
Покупатель, который ищет конкретно "найк" попадет в 
вашу карточку, развернется и выйдет обратно без покупки. 



Ему не все равно что покупать, он искал конкретный 
бренд. Да, у вас стало больше показов. Но такие показы не 
принесут пользы карточке. Наоборот, будут тянуть ее вниз. 
WB посчитает что ваш товар не интересен покупателю и 
опустит вас в выдаче. 
Если ваш товар совсем новый и никто еще не продает его 
на маркетплейсах, то не придумывайте название товара 
сами. Особенно это касается трендов (Например: спинер, 
popit). 
В таких случаях поищите видео с этим товаром на Youtube, 
TikTok, Instagram и прочих значимых социальных ресурсах. 
Возьмите название из наиболее популярных видео, у 
популярных блогеров. 
Так же зачастую ваш товар уже может продаваться на 
Amazon, AliExpress. Посмотрите, как 
этот товар  называется там. 
Правильное название - залог успеха. Вы должны назвать 
товар именно так, как его будут искать покупатели 
Пример. Мы слишком рано зашли с антистрессом pop it. 
Одними из первых. Когда он еще не был популярен. И не 
правильно его назвали. Месяц шли очень вялые продажи. 
Пока не изменили название на "pop it". В тот же день мы 
продали несколько коробок этой игрушки. В 
каждой коробке было 400 штук. 
Можно собрать ключи с карточки конкурентов при 
помощи сервиса аналитики. У нас бесплатный Moneyplace, 
будем собирать им. 
Карточка снова с вб, сменю скрины, простите)) 
Вариант 1. Просто собрать ключи из любой карточки. 
 
Находим интересующий нас товар по артикулу. 



 

 
И смотрим Позиции карточки 



 
Видим все категории, в которые попала эта карточка 

 
И все ключи, по которым она показывается. Можно 
скачать таблицей. 
 



 
Второй способ. Собрать ключи сразу с нескольких топ-
карточек и сравнить со своими. 
Выбираем интересующую вас категорию. Например Брюки 
женские 

 
Нам показывают все ключевые слова по убыванию 
частотности 



 
Берем самый высокочастотный. Брюки женские. И 
смотрим товары. 

 
Товары отсортированы по уменьшению оборота. 

 



Ставим галочки напротив 10-20 топов и нажимаем кнопку 
Сео-оптимизация. 

 
Теперь можно посмотреть какие ключи в карточках всех 
топов являются общими и сравнить их со своими. Для 
этого в окно справа вносим артикул своей карточки. 



 
Если сервис поставил галочку, значит у вас тоже есть 
такой ключ. Если галочки нет, этот ключ вы можете в свою 
карточку добавить. 
 

 
Где разместить ключевые слова 

В первую очередь ключевые слова нужно вписать 
в наименование вашего товара. Самые высокочастотные 
из них должны быть в названии. Идеально начать 
название с главного ключа.  Не используем лишних 
символов (запятых, слэшей), экономим место, стараемся 
уместить больше слов просто через пробел. 
Начинаем название с самого высокочастотного ключа, 
добавляем хвост из среднечастотных. Проверяйте 
частотность всех запросов из которых вы составляете 
название. Не заполняйте 
название бесполезным мусором. Ключи должны быть 
четко подобраны. Но в тоже время, название не должно 



выглядеть просто набором слов , как на алиэкспресс. Озон 
не пропустит не гармонично составленное название. 

 
Остальные ключи размещаем в описании.  Всё, что не 
вошло в название. Повторяться не нужно. Описание не 
должно быть просто набором ключевых слов. Оно должно 
иметь смысл, легко читаться и рассказывать о товаре. Все 
ключи нужно вписать в текст по смыслу. Не нужно просто 
перечислять их через запятую в конце текста. И тем более 
вместо него. 
 Это рассказ о вашем товаре. Рассказ достоверный. Не 
приписывайте товару свойств , которыми он не обладает, 
чтобы не получить негатива и возвратов. Если к товару 
нужна инструкция по пользованию, ее можно разместить в 
описании. И в эту инструкцию тоже вписать подходящие 
ключи. Поработайте. Эта работа окупится.  
В описание пишем ключевые слова и словосочетания, 
среднечастотные и низкочастотные запросы. 
Не увлекайтесь переспамом, все хорошо в меру. 
Не нужно в описании перечислять цвета, размеры и другие 
товары вашего магазина. Пишем четко и по делу. 
 
Можно проверить свое описание через бесплатные 
сервисы вроде https://advego.com/text/seo/ 
Так делать не нужно. 

https://advego.com/text/seo/
https://advego.com/text/seo/


 



 
Характеристики отвечают за попадание товара в разные 
категории. Но и туда можно вписать ключи. В каждом 
конкретном товаре это можно сделать в разных полях. 
Декоративные элементы, Особенности модели и тд. 
Правильно и максимально подробно заполнив 
характеристики ,вы попадаете в максимальное количество 
категорий.  
 
Как понять что и в какие поля нужно написать для 
вхождения в определенную категорию? 
Если вы в данной категории не представлены, а 
конкуренты с таким же типом товара в ней есть, откройте 
и посмотрите несколько карточек. Что в их заполнении 
есть общего, какие поля одинаково заполнены и привели 
их в эту  категорию. Экспериментируйте, пробуйте сделать 
то же самое. 
 
Не повторяем в разных полях одно и то же, от количества 
повторений ранжирование не улучшится, вы только 
тратите впустую драгоценное место. 
 
Все поля, которые есть в карточке 
обязательно заполняем.. Можно создать дополнительные. 



 

 

 



 
В прошлом году на многих курсах вас учили выкачать как 
можно больше ключей из карточек конкурентов и забить 
этим набором слов собственную карточку. Для того чтобы 
по этим, не имеющим отношения к вашему товару , словам 
показаться максимальному количеству людей. 
Грубо говоря, добавляешь свою карточку с 
шампунем слово расческа и те, кто искал расческу , вместо 
нее увидят ваш шампунь. И возможно купят. Если искали 
расческу у них же есть волосы. 
Так лучше не делать. Выбирайте только релевантные 
запросы. Только слова ,четко характеризующие ваш товар. 
Алгоритмы маркетплейса настроены так, чтобы 
поднимать те карточки, по которым с наибольшей 
вероятностью произойдет покупка. Если ваш товар 
показывают, но покупки не происходит, карточка 
напротив, опускается. Большое количество неадекватных 
ключей, которые к покупке не приведут, карточке во вред, 
а не на пользу. 
Ключи в ответах на отзывы. 
Нет. Не работают. 
Но, с другой стороны их видят такие поисковые системы 
как Яндекс, гугл. Можно в теории допустить что по ним кто 
то придет 
 


