
Этот урок собран из наших рекомендаций по оформлению 
карточки, нашего практического опыта, того, что реально 
работает  + рекомендаций самого Озон. Будет полезным 
то и другое. 
 
Когда покупатель приходит на Озон в поисках 
определенного товара, первое что он видит - 
это  главное фото в карточке. Поэтому очень важно 
именно ему уделить особое внимание. 
Нам важно, чтобы из всех карточек, которые находятся на 
странице, покупатель кликнул именно на вашу. Повышаем 
ее кликабельность. 
Первое фото должно выделяться среди соседей по 
странице, притягивать внимание. Это может быть 
контрастный цвет, лицо, интересный рисунок, крупная 
надпись. Что угодно, что будет выполнять функцию 
привлечения внимания и повысит кликабельность.  
На главном фото, прямо на картинке должно быть ваше 
УТП.  
Чем вы собираетесь привлечь покупателя? Почему он 
должен кликнуть именно по вашей карточке? Почему ему 
нужно купить именно ваш товар? 
Покажите или напишите об этом на главном фото. 
И это не надписи "хит", "бестселлер" и тп. Это конкретная 
польза для покупателя. В чем она? 

 



На первом фото должно быть СРАЗУ понятно что вы 
продаете.  
В одно мгновение, с первого взгляда. 

• Что это? 
• Для чего предназначено? Чем полезен этот предмет? 
• Картинка должна быть крупная, яркая, контрастная. 
• Если у покупателя могут быть сомнения что это за 

товар, помогите ему, напишите название товара на 
фото. 

• Большими буквами на фото делаем заголовок. Пишем 
самое важное, то что привлечет покупателя. 

• После заголовка, ниже, можно разместить еще 
один текст с дополнительной важной информацией. 
Чем ниже на карточке расположен текст, тем  меньше 
размер букв и яркость. 

• Не оставляйте много пустого места на фото, но и не 
перегружайте его текстом. 

• При взгляде на первое фото рука покупателя должна к 
нему потянуться и кликнуть. Картинка должна быть 
предельно ясна и информативна. Покупатель должен 
испытать желание узнать о товаре подробнее. И... 
КЛИКНУТЬ. 

• Дело здесь не в эстетичности и дизайне. Первое фото 
должно быть кликабельным. Это его функция. 



 



 



 

 



Не всем нравятся наши карточки. Многие нас за них 
критикуют. Считают что нужно делать более эстетично, 
сменить дизайнера и тд. Мы не призываем вас делать 
точно такие же. Но наши карточки работают. Они продают, 
это факт. Карточка не обязательно должна быть красивой. 
Она должна быть продающей. 

• Всё, что не уместилось на первом фото, вы разместите 
на следующих. 

• Каждое фото раскрывает новую информацию от 
товаре. 

• Как именно его применяют. Покажите товар в деле.  
• Кто его применяет, покажите людей, которые это 

делают, животных. 
• Какого он размера? Наглядно, показываем в сравнении 

с каким то другим предметом (например в руке) и 
пишем размеры в цифрах. 

• Обязательно покажите детали, крупным планом. 
Покупатель сможет оценить качество товара. 

• Если товар состоит из нескольких предметов, покажите 
комплектацию. 

• Если у товара есть подарочная упаковка, покажите и ее. 
• Что получит покупатель в результате применения 

вашего товара, что будет, если он его приобретет? 
Покажите результат, желательно с людьми и 
эмоциями. Вы продаете форму для выпечки? Покажите 
аппетитный пирог. А если его еще и ест счастливы 
ребенок - идеально. 

Какие еще преимущества есть у вас и вашего товара?  

• Гарантийное обслуживание? 
• Бесплатная доставка? 
• Сборка? 

Об этом тоже расскажите покупателю. Да, на картинке. 



У вас должен получиться комикс о товаре. Его же принято 
называть воронкой. 
Первым фото мы цепляем покупателя. Оно должно 
привлечь внимание. При ближайшем рассмотрении, 
покупатель должен понять что это, кажется, именно то, что 
он ищет. Он делает клик. 
Дальше он видит серию фото. Визуальный рассказ о 
товаре. Полистал картинки и, не читая описания, понял все 
о товаре.  
И уже практически принял решение. 
Почему именно рассказывать в картинках? Есть же 
описание. 
Потому что описание мало кто читает. Люди ленивы. Они 
не хотят напрягаться и читать. Они привыкли скроллить и 
лайкать ленту в соцсетях. Сделайте так, как они любят. 



 



 



 



 



 



 



 



 
Для того, чтобы сделать карточку, совсем не обязательно 
иметь товар на руках. 

• У нас есть собственные фотографы, но как видите, мы 
не всегда делаем свои фото, пользуемся готовыми.  

• Так же поступают клиенты нашего фф, которые 
работают удаленно и товаров своих никогда не видели. 

В описании товара ваши преимущества можно раскрыть 
подробнее. 
В описании можно рассказать многое. 
НО ФОТО ВАЖНЕЕ. БОЛЬШАЯ ЧАСТЬ ПОКУПАТЕЛЕЙ ДО 
ОПИСАНИЯ ДАЖЕ НЕ ДОЙДЕТ. 



Полистает картинки и на их основе примет решение. 
Описание используем для сео. Забиваем его ключевыми 
словами. 
Но это не должна быть каша из слов, уважайте покупателя. 
Не нужно вываливать на него море спама, он зашел 
прочитать о товаре, узнать о его характеристиках и тд. 
Ключи вписывайте в текст по смыслу. 
 
Вот так делать не нужно. 

 
Ниже серия картинок из одной карточки товара. 
Они конечно не идеальны, но дают понятие о том, что 



именно мы хотели сказать этим текстом. Как должна 
выглядеть карточка. 
Через наши магазины проходит большой поток товаров. 
Их много, тысячи артикулов. С каждой карточкой мы не 
заморачиваемся, не доводим ее до идеала. На это просто 
нет времени. У нас они плюс-минус такие, как вы видите 
на фото. Если у вас всего 10-20 карточек оформить их 
можно намного лучше. Посмотрите примеры на WB, есть 
шедевры. Но, не забывайте о том, что сама по себе 
идеальная карточка не выведет вас на высокие продажи. 
Она только приятное дополнение к остальным факторам, 
влияющим на выбор покупателя. И главным из них всегда 
остается цена. 



 



 



 



 



 
1. Видео- если есть видео, то обязательно добавьте его к 

карточке товара. Это будет огромным плюсом как для 
покупателя, так и для оценки вашей карточки 
маркетплейсом. 

2. Фото- используйте яркие, привлекательные 
фотографии. Но ВАЖНО не изображать товар на фото 
намного более привлекательным, чем он есть в жизни. 
Покупатель будет разочарован, вы получите отказ и 
возврат. 



Не поленитесь, укажите на фотографии габариты. Людям 
важно понимать размеры. Бывают случаи, когда ваш 
товар имеет меньшие габариты, чем у конкурентов и за 
счет этого он дешевле. Покупателю даже в голову не 
придёт смотреть размеры товара в характеристиках. Он 
купит, и получив не то, что ожидал, останется не доволен. 
Последствия будут такие: 

• возврат товара 
• негативный отзыв 

Донесите до покупателя на фото максимум информации. 



 

 

Все поля в карточке нужно  заполнить по максимуму. 
 
100% заполнение карточки = более высокая позиция в 
поиске 



Если ваш товар сложно-технологичный, например: 
смартфоны, ноутбуки, умные часы, бытовая техника. 
Игрушки, где нужно показать как она работает. Сложная 
дизайнерская одежда,и вы хотите показать ее на живой 
модели и др. Тогда вам необходимо использовать по 
максимуму все поля характеристик, описание и 
использовать максимальное количество фото. 
 
Как раз для таких товаров у вас есть возможность 
добавить Rich-контент в карточку товара 
Однако так же как и описане товара, rich-контент 
размещается глубоко внизу под всей рекламой и при этом 
еще по умолчанию будет свернут. Это большая 
недоработка Озон. 

 



1. Главное фото. Постарайтесь чтобы на фото был 
красивый дизайн, или если например это хозтовары, то 
товар был показан в характерной для него 
обстановке (овощерезка на кухонном столе в 
окружении овощей) + все рекомендации выше. 

2. Преимущество (желательно 4 главных преимущества, в 
виде схематичных картинок с текстом). Мы на своих 
карточках делаем  только текст, не иконки.

 
3. Информация о товаре - Раскройте товар перед 

покупателем, создайте красивые фото описывающие 
продающие характеристики товара, а также снабдите 
это все продающим текстом. Описывайте ваш товар 
только с позитивной точки зрения. Не преуменьшая, но 
и не преувеличивайте достоинства товара. 
Изображения должны быть в хорошем качестве и с 
хорошим разрешением. Используйте только 
изображения, на которые у вас есть права. Если вы 
взяли чужое фото, дополните его, измените, 
обработайте.  

4. Дизайн (макрофотографии), показать детали и 
доступные цвета. 

5. Характеристики. Укажите все характеристики товара, 
но обязательно проверьте их на соответствие 
действительности, чтобы у покупателя не было повода 



снизить вам оценку товара за несоответствие 
характеристик. 

Заголовок - Содержит указание на категорию продукта, 
бренд и модель, а также на его ключевые характеристики 

 
Характеристики - Заполните как можно больше 
технических характеристик  

1. У покупателя будет меньше вопросов к вам перед 
покупкой. 

2. Этот блок раскрывает ключевые особенности товара, а 
также на его основе строятся фильтры внутри 
категории. Как следствие, если информация о 
характеристике отсутствует, то товар не попадает в 
соответствующий фильтр при поиске. 



 
Заполненность этого блока также влияет на рейтинг 
товара внутри платформы, который учитывается при 
формировании ранжирования в поиске – подробно 
заполненная карточка будет выводиться в поиске выше 
не заполненной при прочих равных 



 
УТП товара - Основные преимущества товара 
размещаются в самом начале. Если преимущество 
заключается в уникальной технологии, то раскройте ее 
суть в первых фото – у покупателя не должно оставаться 
вопросов после изучения карточки товара. 



 
Главное фото - При выборе главного фото товара 
разместите продукт таким образом, чтобы он занимал не 
менее 70% пространства. Даже в миниатюре должно быть 
понятно, что это. Разглядывать ваш товар с лупой никто не 
станет, если рядом карточки с крупным фото. Каждая 
мелочь важна. Например, выбор заставки на экране 
(монитора, ноутбука, телевизора и т.д.) влияет на 
конверсию. Подберите яркие, привлекательные фото, 
создающие настроение. 



 
Не забывайте уделять внимание деталям – 
макрофотографии позволяют подчеркнуть важные 
элементы продукта и их текстуры. Это позволит сократить 
количество негативных отзывов от покупателей. Их 
ожидания будут совпадать с реальностью. 



 
Видео - Если есть видео о товаре, то обязательно 
используйте его. Это позволит пользователю определить 
реальные габариты товара, представить как товар 
выглядит в жизни 
Наборы - Если товар продается в наборе, сделайте 
инфографику. Расскажите что набор содержит. Также 
опишите все конфигурации, если товарная карточка 
содержит несколько разных по характеристикам 
продуктов. При выборе товара у покупателя не должно 
оставаться сомнений в комплектации 



 



 



 



 



 
Уникальные функции - Если у товара есть подсветка, 
дисплеи, touch-панели или другие уникальные 
характеристики/функции, обязательно продемонстрируйте 
их на фотографиях 



 
Рассмотрим пример товара из категории одежда 

Одна карточка на все цвета и размеры - Покупатель видит 
все цвета и размеры в одной карточке, что делает выбор 
более удобным. При объединении карточек, объединяется 
и количество отзывов. Отзывы поднимают карточку 
вверх. Чем их больше, тем лучше. 

 



Заголовок- на Озоне с этим все сложно. Можно сделать 
заголовок через  шаблонизатор Озона. Плюс в том, 
что  тогда ваш товар будет поднимать сам Озон. Но 
шаблонный заголовок бывает странным, он не всегда 
соответствует вашему товару. Ваши покупатели не смогут 
его найти. Можно поступить наоборот. Написать вручную 
внятный заголовок, по которому вас будут находить. Но 
Озон сочтет его не соответствующим своим критериям и 
будет понижать вас в выдаче. Пробуйте по разному. 
 
Наверное самый правильный вариант, скопировать 
заголовок у топ карточек. 
 
Если создаете заголовок сами начните его с самого 
высокочастотного запроса и продолжите 
среднечастотными, без пробелов и слэшей. Не 
используйте одинаковые слова повторно. Название 
должно быть осмысленным, не быть набором слов как на 
алиэкспресс. 

 

Состав- Прописывайте состав максимально детально. Для 
верхней одежды лучше указывать: состав ткани, 
подкладки, наполнителя. Разместите данную информацию 
и в описание и в атрибутах. Зачем? Больше фильтров, 
больше категорий. 



 
Видео- Если есть видео о товаре, то обязательно 
используйте его 
Ракурс- Делайте фотографии с разных ракурсов, чтобы у 
покупателя создалось полное впечатление о товаре. 
Можно сделать фото 360. Со всех ракурсов. (временно не 
работает) 



 
Фото одежды делаем с разных ракурсов. Обязательно в 
карточке размещаем таблицу размеров. 



 



 



 



 



 



 
Уход за изделием - Укажите детальную информацию об 
уходе за изделием 

 
Определение размера - Добавьте рекомендации по 
определению размера, укажите параметры модели и 
добавьте размерную сетку 



 



 
Эту информацию можно разместить и в фотографиях 
товара и в Рич-Контенте 
Фото на моделях - Снимайте товар на живых моделях: он 
смотрится более реалистично и привлекательно, чем 
товар на вешалках 
Добавьте макросъемку, чтобы подтвердить качество 
товара (фактура и текстура ткани, швы итп) 



 
Единый стиль - Выдерживайте один стиль: и при съемке 
фото, и при оформлении карточек товара. Что бы товары 
вашего бренда были узнаваемы в поиске для покупателей. 
Мы так не делаем. Но возможно вам такой вариант 
подойдет. Товары вашего магазина станут узнаваемыми. 
 

 



Подведем итог, что же должно быть в любой карточке 
товара 

1. Содержание карточки - Отразите в карточке 
следующую информацию: Информация о товаре, 
Состав, Способ применения, Производитель, Объем, 
Меры предосторожности, Информация о возврате 
товара, Информация о продавце 

2. Одна карточка для связанных товаров - Номенклатура 
по одному артикулу должна быть в одной карточке 
товара (например, при наличие разных цветов). 

3. Покупатель увидит все  варианты в одной карточке, что 
сделает поиск более удобным. К тому же, таким 
образом вы соберете все заказы и отзывы о товаре в 
одной карточке, что повысит ваше место в поисковой 
выдаче. 

4. Ключевые слова - Добавьте ключевые слова в 
название, характеристики и описание товара, но не 
повторяйте их. Одного слова один раз вполне 
достаточно. WB сам составит из них сочетания. 

5. Характеристики - В этом блоке разместите всю 
необходимую информацию о товаре. Вы уже знаете, что 
детально заполненные характеристики положительно 
влияют на поиск, попадание в категории  и рейтинг 
товара 

6. Дополнительная информация - Расскажите 
покупателям о: Составе, Объеме, Способе применения, 
Мерах предосторожности, Особенностях товара 

7. Наборы - Если товар продается в наборе, выделите 
блок для указания, что набор содержит. Также опишите 
все конфигурации, если товарная карточка содержит 
несколько разных по характеристикам продуктов. При 
выборе товара у покупателя не должно оставаться 
сомнений в комплектации 

8. Разные цвета - При наличии разных цветов загружайте 
фотографии для каждого цвета 

Фото товара 



1. Изображения должны быть на 100% актуальные и 
отображать реальный вид товара. Чтобы избежать 
возвратов покупателями. 

2. Для категории Одежда, обувь и аксессуары — 
минимальное 900х1200 пикселей (вертикальный 
формат с соотношением сторон 3:4) 
Для остальных категорий — от 200x200 до 4320x7680 
пикселей (Но рекомендуем использовать не 
менее1200px по одной из сторон) 

3. При выборе главного фото товара, товар должен 
занимать не менее 70% всего пространства, чтобы даже 
на миниатюре было понятно, что это за товар. 

4. Требование к фону убрали, давно уже можно делать 
любой (но иногда придираются). 

5. Если у вашего товара есть логотип, расположите его на 
главном фото в верхнем левом углу. 

6. Также на главной фотографии можно указать 
конкурентные преимущества с помощью иконок или 
текста (например доставка, гарантия).  

7. Можно добавить не более 15 фотографий. Выберете 
самое важное из того, что хотите показать покупателю 
в первую очередь. 

8. Если нужно больше, добавьте остальные фото через 
Рич-Контент 

9. Когда выбираете ракурс, он должен на 100% 
отображать товар, чтобы покупатель однозначно понял 
как он выглядит. Это поможет избежать возвратов и 
претензий. 

10. Дополнительные фото делайте в 
среде  использования товара (кухонную технику на 
кухне, офисную в офисе). Фон должен быть темнее чем 
сам товар, товар должен быть ярким и выделяться на 
фоне. 

11. Используйте только тот контент, на который у вас 
есть права. Не берем чужие карточки, как они есть. 
Особенно от российских продавцов. Решили 



позаимствовать чужое - делайте это творчески, 
доработайте. Никогда не берем чужие фото брендовых 
товаров - вам 100% прилетит. 

12. Если у вас нет фото, закажите профессиональную 
фотосъемку.  

Описание товара 
1. Текст должен быть понятным, без “воды”, максимально 

соответствующим действительности. 
2. Не используйте преувеличения. Согласно 

федеральному закону “О рекламе” (№38-ФЗ). Не 
рекомендуется использовать: “Наш товар самый 
лучший на рынке”, “Товар №1”, “Лучший среди 
конкурентов”, “Самый продаваемый товар”. Если вы 
используете такие формулировки, то их обязательно 
надо подкрепить дополнительными фразами. “... по 
мнению наших покупателей”, “... среди наших товаров”. 

3. В описание максимально раскройте ключевые 
характеристики вашего товара. 

4. Не округляйте цифры, только на 100% точная 
информация. 

5. Не приукрашивайте возможности и внешний вид 
товара. Фото, конечно обрабатываем. Но ваши 
китайские часы не должны на нем выглядеть как 
швейцарские. Покупатель не слепой, он точно заметит 
разницу при получении заказа. И вы заплатите за 
возврат. 

Первое фото - выделяется на фоне остальных карточек, 
цепляет внимание, вызывает интерес покупателя, должно 
быть понятно что это за товар, если не понятно -
подпишите. Цель этого фото- клик и переход в вашу 
карточку. 
Последующая серия фото рассказывает все о товаре. Что 
можно показать картинками-показываем. Что нельзя 
показать-пишем на фото. Абсолютно вся информация 
должна быть в картинках. Представьте, что описания нет. 
Тем более что на Озоне оно спрятано так, что его как бы и 



нет, не каждый найдет. Размеры, использование, 
комплектация, упаковка, кому подходит, детали и тд 
Рассказ о товаре в картинках. 
 
То, что не вошло на фото, размещаем в описании (рич-
контент). Дополнительные фото, видео, описание. 
 
 
К карточке прикрепите сертификат качества чтобы 
получить плашку Товар проверен. И , если есть, документы 
на бренд, чтобы получить плашку Оригинальная 
продукция.  Это повышает доверие к карточке и вашему 
товару. 

 



 
Как и где собрать ключевые слова для карточки читаем в 
уроке 3.4 seo 
 


