
autopokraska.ru
Слабые места сайта.



Положительные моменты
✔ Грамотное 

расположение 
блоков.

✔ Ссылка на YouTube 
канал.

✔ Акции.

✔ Новости по тематике 
товара.

✔ Популярные товары.

✔ Возможность 
сравнивать товары.

✔ Карта технического 
обслуживания (жаль 
что карта пуста).



Что привлекает клиента при первом 
знакомстве с сайтом ? 

25,4 % респондентов отметили широкий 
ассортимент товаров.

25 % выбрали низкую цену.

24,7 % сказали, что их привлекает 
удобство совершения покупок.

7,2 % считают важной экономию 
времени.

3,6 % подчеркнули, что в интернет-
магазине легче сравнивать похожие 
товары.

*Компания Shopper Approved опросила 25 660 покупателей с 
целью понять, почему люди предпочитают интернет-магазины 
торговым точкам в офлайне.

Исходя из моего опыта, 
покупателей привлекает цена и 
скидка.









Раздел «Акции»



Страница с 
увеличенным 
баннером и 
минимум 
информации.



По каким критериям вас 
оценивают покупатели:

• Цена продукта - 55 %.
• Уровень сервиса - 37 %.
• Отзывы знакомых и известных 
людей - 34 %.
• Отзывы неизвестных 
потребителей - 30 %.
• Рейтинги на социальных 
сервисах и в соцсетях - 30 %.
• Информация в СМИ - 13 %.
• Информация в рекламных 
статьях и объявлениях - 10 %.
• Активность компании в 
соцсетях - 7 %.

На решение о покупки влияют 
:

▪ Качество продукта — 56%.
▪Бесплатная доставка — 49%.
▪Возможность вернуть 
неподходящий товар — 35%.
▪Отзывы клиентов — 33%.
▪Возможность оценить продукт 
по фото — 30%.
▪ Удобная навигация по сайту — 

26%.
▪Простое оформление заказа — 

2%.
▪Наличие нужных размеров или 
комплектаций продукта — 12%.
▪Наличие новинок — 10%.



Нельзя потрогать, 
дайте посмотреть

▪ 67 % покупателей считают, что 
качество изображений влияет на 
решение о сделке. 

▪ 54 % потребителей считают 
подробные описания продуктов 
более важными по сравнению с 
фотографиями.

▪ Страницы и карточки товаров с 
качественными изображениями 
получают на 94 % больше 
просмотров по сравнению со 
страницами, имеющими только 
текстовое описание





Пример: вот представлены 4 цвета, но 
что это за цвета ?

Изображение баллона это важно, но что за цвет ? 
Думаю, что было бы намного нагляднее, взять картинку с цветом 
непосредственно.



Пример как 
представлены 
краски на сайте 
для художников

Картинка № 1 
представлены 
примеры цвета
Картинка №2
Фото упаковки 
(коробки).
Картинка №3
Как выглядит 
товар в 
упаковке

Подробное 
описание 
товара, 
включая 
номера цветов 
и названия на 
английском



Товары по 0 
рублей Товары без фото

Товар без фото, товар без цены (нет в 
наличии), с одинаковым артикулом.



Вот хорошая, 
красивая 
страница 
товара(если не 
брать в расчёт 
картинки)
Хорошая 
(яркая, 
большая) 
кнопка «купить»



Нажимая 
красивую кнопку 
купить, я 
оказываюсь на 
главной 
странице.
Товар пропал, 
корзина пуста.





Как выглядит каталог товаров
Переходя в раздел, клиент не видит товаров, 
только ключевые слова и фильтры. Как итог куча 
текста и ни одного товара (пока не 
пролистаешь).

Переходя в раздел, клиент видит:
 - Скидку
 - Визуально приятный фильтр
 - Спецпредложение (ограниченное во времени)
 - Товары (аппетитные фото, подсвеченные скидкой)



Пустой раздел сайта (возможно ли скрыть ?)
4 пустых страницы



Консультация – это очень здорово!
Мне кажется это надо подавать как преимущество.
«Наши специалисты будут рады ответить на Ваши вопросы в будние дни, с 9:30 до 18:00»
Может стоить визуализировать ?

Появились вопросы ?
Наши специалисты будут рады ответить на 
Ваши вопросы в будние дни, с 9:30 до 18:00


