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В статье рассмотрена проблема сортировки товаров в каталоге интернет-магазина и предложен метод 
их ранжирования.  

Ключевые слова: электронная коммерция, интернет-магазин, конверсия, средний чек, маржа, покупа-
тель, продавец, доход 

Введение 
Задача любого бизнеса, и интернет-

магазина в частности, зарабатывать. Для ин-
тернет-магазина выполнение этой задачи на-
прямую связано с доходом с заказа, который, в 
свою очередь, зависит от выбора покупателем 
конкретного товара. Так как доход от продаж 
товаров даже одного ценового сегмента и схо-
жих покупательских свойств отличается, важно 
уметь продвигать нужные позиции. 

В физических магазинах это решается за 
счет выкладки товара на витрине и работы про-
давца-консультанта. 

В интернет-магазине есть отдельные ме-
ханизмы, применение которых будет рассмот-
рено в данной статье.  

Словарь треминов приведен в конце ста-
тьи. 

Постановка задачи 

В интернет-магазине основными витрина-
ми, где пользователь видит несколько товаров 
и осуществляет выбор являются  
− Главная страница 
− Узловая страница (категория товаров не 

конечного уровня) 
− Каталог (товары конкретной категории) 

Для главной и узловых страниц наиболее 
эффективными считаются методы расстановки 
товаров на основании персонализированных 
рекомендаций или ручного подбора категорий-
ными менеджерами. В тоже время большое ко-
личество страниц каталога делает ресурсоем-
ким и не эффективным ручную расстановку 
товаров. По статистике не более 25% пользова-
телей, переходят на вторую страницу каталога 
и менее 10% изменяют порядок сортировки, 
заданный по умолчанию.  

Следовательно, задача состоит в том, что-
бы на основании динамически собираемых и 
рассчитываемых данных располагать товары в 
каталоге наиболее эффективным образом. Ра-
зобьем эту задачу на подзадачи: 
1. Выбрать нужные свойства товаров 
2. Определить источники и механизмы сбора 
данных 

3. Сформировать методику обработку данных 
4. Предложить алгоритм ранжирования на 
основе этих данных 

Основным KPI, определяющим эффектив-
ность выполнения задачи, будет средний доход 
на одного посетителя, который перед заказом 
просмотрел страницу каталога.  

Область применения 

Следует обозначить область применения 
рассматриваемого решения. Оно применимо в 
первую очередь для интернет-магазинов с 
− большим ассортиментом товаров (магазины 
электроники, книг, дисков) 

− конкурентным и не уникальным товаром дос-
тупным от большого количества поставщиков 

− средней и большой посещаемостью 
(количество уникальных посетителей в тече-
нии недели больше количества товаров, дос-
тупных для заказа) 

− трафиком, в котором первой просмотренной 
страницей карточка товара является меньше, 
чем у 50 % посетителей 

− доля новых посетителей велика (больше 40%) 
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Предлагаемое решение 

Свойства товаров 

В общем виде заработок магазина равен 
произведению конверсии на маржу. Проиллю-
стрируем это примером: 
Товар Маржа Конверсия, % Заработок 

P1 200 3 6 
P2 300 5 15 
P3 400 1 4 

Но конверсию можно посчитать только для 
тех товаров, для которых уже накоплено доста-
точно статистики и которые уже продаются. О 
новинках такой информации нет. Кроме того, 
есть товары, которые надо продать и, соответ-
ственно, показать вверху. 

Таким образом можно выделить три груп-
пы товаров  
− хорошо продается и мы хотим их продать 
больше 

− мы думаем, что будет хорошо продаваться 
− надо распродать 

Поэтому необходимо собирать больше ин-
формации о товарах с целью прогнозирования 
конверсии. 

Для этого выделим следующие свойства 
товаров: 

1. Маржа – потенциальный заработок на 
товаре от продажи.  

Разница между себестоимостью и ценой, 
по которой товар продается. Показывает, 
сколько можно заработать на продажи одной 
единицы товара. Источником данным должна 
служить система, в которой происходит цено-
образование и известна входная цена. Это мо-
жет быть модуль интернет-магазина для обра-
ботки прайс-листов поставщиков или 1С. 

2. Популярность – количество просмотров 
страницы товара за определенный период 

Показывает, насколько популярен товар сре-
ди посетителей и насколько часто они просмат-
ривают информацию о нем. Информация о про-
смотрах может собираться ПО сайта или импор-
тировать с Google Analytics при помощи API 

3. Бестселлер – количество продаж товара 
за определенный период. 

Показывает, насколько часто заказывают 
товар. Рассчитывается на основе статистики 
заказов.  

4. Конверсия – отношение количества зака-
зов товара к количеству просмотров. 

Показывает, какая часть посетителей, уви-
девших товар, решила его заказать. Так как 
большинство пользователей просматривают 
страницу товара перед его заказом, рассчиты-

вается как количество просмотров страницы 
товара за определенный период к количеству 
заказов за тот же период. Таким образом кон-
версия определяет вероятность того, что поль-
зователь, увидевший данный товар, сделает за-
каз. 

5. Новизна – количество дней, прошедшее с 
даты поступления товара в продажу 

Показывает, как долго товар доступен для 
заказа и позволяет определить, является ли он 
новинкой.  

Дата поступления товара в продажу - от-
дельное поле у товаров в базе интернет-
магазина. 

6. Акционность – признак того, участвует 
ли данный товар в акциях. 

Установка данного свойства товара может 
происходить вручную менеджерами магазина 
или автоматически на основании информации о 
том, какие товары участвуют в акциях. Признак 
необходим для того, чтобы учесть вероятное 
увеличение спроса на акционные товары. 

7. Наличие – признак того, товар находится 
на складе магазина. 

Так как часть товаров, представленных в ин-
тернет-магазине, могут отсутствовать на складе, 
данный признак показывает вероятность того, что 
заказ не будет выполнен по причине отсутствия 
товара у поставщика. Кроме того, товары, нахо-
дящие на складе, могут быть доставлены быст-
рее, следовательно снижается вероятность отме-
ны заказ по причине не оправдания ожиданий 
покупателя о сроках доставки.  

Наличие – отдельное поле у товаров в ба-
зе интернет-магазина. 

8. Ожидаемость – количество заявок на 
товар в листе ожидания 

Если в магазине есть модуль "Лист ожида-
ния", то при просмотре товаров, которых нет в 
наличии пользователь может им воспользо-
ваться. В этом случае оставив свой email он по-
лучит уведомление, когда товар появится в 
продаже.  

Ожидаемость товара показывает как много 
пользователей проявят интерес к товару, если 
он станет доступен для продажи.  

8. Привлекательность цены – отличие от 
средней цены на рынке 

Если магазином мониторятся цены конку-
рентов, данный показатель позволяет опреде-
лить привлекательность цены магазина относи-
тельно цен конкурентов. Привлекательная цена 
часто является важным фактором для принятия 
решение о покупке, особенно для не уникаль-
ных товаров.  
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 Веб-сайт Внешняя учетная система Google Analytics 
Маржа √ √  
Популярность √  √ 
Бестселлер √   
Конверсия √  √ 
Новизна √ √  
Акционность √   
Наличие √ √  
Ожидаемость √   
Привлекательность цены √ √  
Сбор и обработка данных  

Каждое из перечисленных свойств собирается в системе, образуя матрицу примерно следую-
щего вида: 

Далее, каждое из свойств пересчитывается 
в относительное значение, вычисляемое по 

формуле min

max min

abs
rel

K KK
K K

−
=

−
, 

где absK  – абсолютный показатель данного 
свойства 

max min,K K  – максимальное и минималь-
ное значения данного свойства среди товаров 
определенной категории 

В результате получаем матрицу относи-
тельных показателей. 
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Алгоритм ранжирования  

На основе собранных данных необходимо 
рассчитать рейтинг товара, на основе которого 
будет происходить ранжирование в каталоге. 
Формирование формулы носит эвристический 
характер. 

В приведенной ранее формуле 

argrating m in conversionP P P= ×  

предлагается прогнозировать конверсию това-
ра. Кроме того, так как процент выполненных 
заказов существенно зависит от доступности 
товара, вынесем признак наличия отдельно: 

arg ( 0.7 0.5 0.3 )rating m in avail conversion act popul noveltyP P P P P P P= × × + × + × + × . 

Товары в каталоге должны быть отсорти-
рованы по вычисленному рейтингу по убыва-
нию. Его значение отражает вероятный зарабо-
ток продавца от продажи. Дальнейшее улучше-
ние метода должна происходить в направление 
подбора коэффициентов и связей между свой-
ствами в зависимости от категории товаров и 
накопленных статистических данных. 
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В статті разглянено проблему сортировки товарів в каталозі інтернет-магазину та запропонован метод їх 
ранжування.  
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V. L. FLAKS  

THE WAY OF GOODS RANKING INCREASING CONVERSION RATE 
AND ORDER GROSS MARGIN ON ONLINE STORE 

There is online store goods ranking problem observed and solving method is proposed.  
Keywords: ecommerce, online store, conversion rate, average value, margin, customer, seller, revenue 
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