
ТОВАРЫ 
ДЛЯ ДОМА
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РОСТ КАТЕГОРИИ
ТОВАРЫ ДЛЯ ДОМА

YoY’24

Регионых1,5+132%
х2

+10%

х1,6

х3

+15%
+40%

мультизаказы

покупатели

средний чек

продавцов

ИнтерьерХоз.товарыТекстильПосуда

рост региональных 
продаж YoY

рост продаж партнеров 
с региональных складов

рост продаж 
при доставке FBY 
за 1-2 дня

драйвер роста
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РОСТ КАТЕГОРИИ
ТОВАРЫ ДЛЯ ДОМА

YoY’24

х 1,6
• Хранение продуктов
• Сервировка
• Приготовление пищи
• Кухонные аксессуары
• Хранение вещей
• Аксессуары для ВК
• Инвентарь для уборки
• Товары по уходу за одеждой

ИнтерьерХоз.товарыТекстильПосуда

х 1,8
• Вазы
• Ключники / Шкафчики
• Искусственные растения
• Декоративные подушки
• Фоторамки
• Часы
• Сувениры

х 2,1
• Постельное белье
• Пледы и покрывала
• Полотенца
• Подушки
• Шторы и жалюзи
• Ковры и ковровые дорожки
• Чехлы для мебели
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СТРУКТУРА ПРОДАЖ КАТЕГОРИИ ДОМАШНИЙ 
ТЕКСТИЛЬ НА МАРКЕТЕ

29%

19%

11%

10%

8%

6%

6%

4%
3% 2% 2% 0%

Доля категории

Постельное белье

Шторы и жалюзи

Подушки

Ковры и ковровые дорожки

Пледы и покрывала

Полотенца

Одеяла

Декоративные подушки

Скатерти и салфетки

Наматрасники и чехлы для матрасов

Чехлы для мебели

Текстиль с электроподогревом
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ЧТО ВАЖНО ДЛЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ
Постельное белье

Размер Цвет Тип ткани Цена Тарифы на 
размещение

Выводы:
Плотность категории ниже рыночной
Потенциал оборота кроется в ценовом сегменте от 1000–2000 рублей

2 спальное – 45,47%
Евро – 25,99%
1,5-спальное – 18,96%

Серый–31,62%
Белый– 18,3%
Бежевый – 15,35%

Бязь – 23,07%
Перкаль – 22.40%
Сатин – 18,79%

От 1000 до 2000 – 40,72%
От 2000-3000 – 30.3%
От 3000-4000 – 11,70%
От 4000- 4,29

FBY – 18%
FBS – 20%
DBS – 21%

Популярные 
размеры

Популярные 
цвета

Популярный тип Популярные ценовые 
сегменты
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ТОП ТОВАРЫ КАТЕГОРИИ
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СТРУКТУРА ПРОДАЖ КАТЕГОРИИ ПОСУДА И КУХОННЫЕ 
ПРИНАДЛЕЖНОСТИ НА МАРКЕТЕ

5% 1%
8%

41%

31%

4%

10%

Доля категории

Приготовление пищи

Сервировка стола

Хранение продуктов

Приготовление напитков

Термосы и термокружки

Кухонные аксессуары

Одноразовая посуда
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ЧТО ВАЖНО ДЛЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ

Материал Питьевое 
стекло

Цена

Выводы:

Сталь - 60%
Алюминий - 22%

Набор бокалов - 31%
Бокал - 18%
Стакан - 27%
Набор стаканов - 18%

От 199 до 590 – 23%
От 2390 до 3190 – 26 %

Популярные 
материалы Популярный тип

Популярные ценовые 
сегменты питьевого 
стекла

Посуда для приготовления Посуда для сервировки

Цена

Популярные ценовые 
сегменты

От 1000 до 2000 – 27%
От 5000- 24%

Тарифы на 
размещение

FBY – 18%
FBS – 20%
DBS – 21%

В категории Посуда для приготовления популярны ценовые сегменты средний и средний+. Эластичность цены неявная;
Точка роста – Наборы посуды для приготовления в низком ценовом сегменте
Питьевое стекло лучше продается в Наборах. Ценовой сегмент средний -. Ниша на Маркете не заполнена
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ТОП ТОВАРЫ КАТЕГОРИИ



20

СТРУКТУРА ПРОДАЖ КАТЕГОРИИ ХОЗЯЙСТВЕННЫЕ ТОВАРЫ НА 
МАРКЕТЕ

28%

2%

22%

26%

22%

Доля категории

Аксессуары для ванной и туалета

Товары для ухода за одеждой и бельем

Хранение вещей

Инвентарь для уборки

Аксессуары для ухода за обувью
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ЧТО ВАЖНО ДЛЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ

Аксессуары Товары для 
ухода

Инвентарь 
для уборки

Цена Тарифы на 
размещение

Выводы:

Мыльницы, стаканы и 
дозаторы– 24%
Держатели и крючки – 
21%
Полки, этажерки – 19%

Сушилки для белья– 
20%
Вешалки напольные – 
20%
Гладильные доски– 18%

Швабры и насадки– 35%
Мусорные ведра – 23%
Тряпки, щетки, губки – 
16%

От 0 до 1000 – 24%
От 1000-2000 – 20%

FBY – 18%
FBS – 18%
DBS – 19%

Популярные 
аксессуары для 
ванной Популярные товары Популярные товары 

Популярные ценовые 
сегменты

Более 40% оборота составляет ценовой сегмент до 2000 рублей.  У покупателя слабо выражена лояльность к брендам.
Потенциал роста лежит в частотных товарах – Аксессуары для ванной комнаты, организация хранения
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ТОП ТОВАРЫ КАТЕГОРИИ
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СТРУКТУРА ПРОДАЖ КАТЕГОРИИ ИНТЕРЬЕР НА МАРКЕТЕ

41%

18%

8%

6%

5%

5%

5%

4%
4% 2% 2%

Доля категории

Шторы и жалюзи 

Искусственные и комнатные растения и горшки

Часы напольные, настенные, настольные

Фоторамки и шкатулки

Сувениры

Декоративные свечи

Вазы

Картины, постеры, гобелены, панно

Статуэтки и фигурки

Метеостанции, термометры, барометры

Интерьерные наклейки
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ЧТО ВАЖНО ДЛЯ ПОКУПАТЕЛЕЙ

Тип Материал Цена Тарифы на 
размещение

Выводы:

Свечи столовые - 34%
Свечи чайные - 26%
Свечи ароматические - 
15%
Свечи рустик - 7%

Стекло - 14%
Пластик - 6%
Полирезин\Бетон - 4%
Дерево - 7%

От 69 до 189 - 14%
От 190 до 390 - 41%

FBY – 18%
FBS – 18%
DBS – 19%

Популярные типы Популярные 
материалы

Популярные ценовые 
сегменты

Декоративные свечи Подсвечники

Наборы/ 
штучные

Штучные - 34%
Набор - 26%

Плотность категории ниже рыночной. Точки роста – декоративные свечи, вазы, шторы и карнизы.
Категория сильно зависит от сезонности, частоты выпускаемых коллекций, изменения трендов и влияния лидеров мнений
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ТОП ТОВАРЫ КАТЕГОРИИ



БАЗА
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СОЧЕТАТЬ ЛОГИСТИЧЕСКИЕ СХЕМЫ ПОСТАВОК

Привозите товары 
на склад Маркета 

FBY

Вы

Топ-продаж

Промо-позиции

Храним, упаковываем
и доставляем
по России

Привозите готовые 
заказы  в пункт приёма 
или СЦ для доставки

FBS

Вы

Вся ширина 
ассортимента

Трендовые новинки

Доставляем
по России

За 10-60 минут 
собираете заказы
и передаёте курьеру 

Экспресс

Вы

Если есть офлайн 
точки продаж

Сезонный товар

Доставляем по городу 
за 1-2 часа*

Храните товары, 
упаковываете заказы 
и доставляете 
их покупателям

DBS

Вы

Регионы без СЦ 

Товары под заказ

КГТ больше допустимых 
для отгрузки на СЦ
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ИСПОЛЬЗУЙТЕ ПРЕИМУЩЕСТВА ЛОГИСТИЧЕСКОЙ МОДЕЛИ FBY

FBY 1-2 дня

>80%
Доступность ассортимента
в 5 регионах

Обеспечивает рост 
продаж от 40%

Снижает логистические 
затраты

Конверсия x2

Склад Транзитные склады

Скорость доставки
Быстрая доставка увеличивает 
конверсию в 2 раза 
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РЕГУЛЯРНАЯ ПРОВЕРКА АКТУАЛЬНОСТИ АССОРТИМЕНТА

Есть карточка

Есть остатки

Отсутствуют ошибки

Вся активная матрица товаров
должна быть доступна к заказу:

Нет товаров в карантине

100% активного ассортимента 
вашей компании размещено 
на площадке

Еженедельный контроль 
количества товаров
в статусе «Готов к продаже»
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ПОДДЕРЖАНИЕ КОНКУРЕНТНЫХ ЦЕН

Как сохранять цены 
привлекательными?

3 раза в неделю работать
с отчётом «Цены»

Ежедневно проверять
топ-20% товаров

Рекомендация 
Маркета:

>96 Индекс цен на всех 
схемах работы

Еженедельно проверять 
наличие акций в ЛК 
и участвовать в них



КОНТЕНТНАЯ ВОРОНКА. 
ФАКТОРЫ УСПЕХА НА 
МАРКЕТПЛЕЙСАХ В 2025
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ПОРТРЕТ ПОТРЕБИТЕЛЯ

Женщины 25+

• Стремление к упрощению жизни —
поиск готового решения

• Вдохновение от выбора товаров
для преобразования пространства

Товары для дома = визуальная категория
Миллионы товаров = необходимость выделяться 
качеством разъяснения товара для покупателя
без возможности увидеть его заранее



ПОЛЬЗОВАТЕЛИ В ПЕРВУЮ ОЧЕРЕДЬ ОБРАЩАЮТ ВНИМАНИЕ 
НАФОТОГРАФИИИОТЗЫВЫ:

Визуальные категории, их изначально 
выбирают по картинке за невозможностью 
потрогать при выборе

На фото можно увидеть, как товар 
смотрится в интерьере или на модели

Отзывы позволяют получить 
дополнительную информацию и фото, исходя 
из опыта покупки других пользователей

По характеристикам не всегда понятно 
как в итоге выглядит товар

Важно разглядеть все детали товара

73,4%Цена

54,1%Фото

48,5%Отзывы

38,9%Характеристики и описание

36,7%Есть ли проверка/примерка товара

34,5%Рейтинг товара

26,6%Рейтинг продавца

23,1%Срок доставки

21,0%Стоимость доставки

19,2%Способы доставки

17,9%Условия возврата

15,3%Способы оплаты

14,4%Кто продавец

11,8%Есть ли гарантия/Срок годности

10,9%Можно ли оплатить частями
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КОНТЕНТ | ФОКУСНОЕ РАЗВИТИЕ
+ Категорийный буст 
под Поиск

+24

+20

+12

+10

+8

+8

+5Подробности о товаре

Характеристики для фильтров

Качество фото

Длина тайтла

Ключевые характеристики

Длина описания

Разрешение 1го фото

• Среднее разрешение всех фото
• Вендор из каталога
• Количество видео
• Разрешение первого видео
• Длина первого видео
• Среднее разрешение всех видео

Можно получить еще 
по 2 балла:

Отзывы за баллы

Название



42

НАИМЕНОВАНИЕ ТОВАРА

Простая формула:

Цвет

Размер

Материал

Бренд

+

+

+

конверсия
в покупку

x10
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ОПИСАНИЕ ТОВАРА

Описание >1000 символов
с разделением абзацев и фокусом на 
ключевой запрос пользователя

+15%
конверсия в покупку

Использование
YandexGPT

Четкие абзацы
с преимуществами 

Основные важные 
характеристики

Быстрое формирование описания
по ключевым параметрам + возможность 
ручного редактирования результата
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ЗАПОЛНЕННОСТЬ ПАРАМЕТРОВ

Улучшение поиска

Проактивный ответ
на запрос пользователя

Покупка без необходимости 
консультирования покупателя

+10% конверсия в покупку

Заполненность обязательных
и дополнительных параметров: 



АВТОГЕНЕРАЦИЯНАЗВАНИЙ,
ОПИСАНИЙ И ФОНОВ 
Фон, название и описание можно составить
с помощью искусственного интеллекта 
YandexGPT

Подробнее
про автогенерацию 
фонов 

Подробнее про 
автогенерацию описаний 
и названий 

https://yandex.ru/support2/marketplace/ru/assortment/fields/yaart-help
https://yandex.ru/support2/marketplace/ru/assortment/fields/yaart-help
https://yandex.ru/support2/marketplace/ru/assortment/fields/yagpt-help
https://yandex.ru/support2/marketplace/ru/assortment/fields/yagpt-help
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ФОТО ТОВАРА

Простая формула:

конверсия
в покупку

x10

• Улучшение поиска по фото

• Возможность рассмотреть товар со всех 
сторон и в интерьере

• Возможность оценить закрытие основной 
потребностии альтернативное использование 
покупки

• Возможность понять методы использования 
товара и способы его сочетания 
с имеющимися вещами

фото
на карточке

10+
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1. ГЛАВНОЕ ИЗОБРАЖЕНИЕ
Важно: указываем главные свойства товара

Что можно подсветить: Требования: 
Конкурентные преимущества
и свойства товара

Основные габариты

Количество или комплект

Материал

Сферы применения
и функции 10 Мб

Вес до
300 × 300 px
Размер

Расширение

Информация должна быть читаема
на маленьком изображении

Цель первого
изображения —
привлечь внимание
и заставить покупателя
перейти на страницу товара Узнать

подробнее

• jpg • jpeg •png •webp

https://yandex.ru/support2/marketplace/ru/assortment/fields/images
https://yandex.ru/support2/marketplace/ru/assortment/fields/images
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1. ГЛАВНОЕ ИЗОБРАЖЕНИЕ
О чём следует помнить при создании 
главного изображения

П
Р

И
М

ЕР
Ы

• Товар должен остаться в центре композиции

• Баланс информации и фото

• Минимализм, оставляем главное и ёмкое

• Цифры лучше, чем буквы

• Инфографика не должна мешать
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2. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕИЗОБРАЖЕНИЯ

Дополнительный способ
использования

Дополнительные ракурсы
и внутреннее устройство

Вид в интерьере

Подробные габариты
с элементами чертежа

Фото людей,
использующих товар

Крупный план, текстуры 

ПРИМЕРЫ

Распределяйте все свойства товара
по нескольким изображениям

Обычно покупатели просматривают
ещё 8-10 изображений помимо основного
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2. ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЕИЗОБРАЖЕНИЯ

ЕЩЁ  ПРИМЕРЫ
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ДРАЙВЕР ПРОДАЖ: ИНФОГРАФИКА

Показать преимущества товара

Показать варианты использования продукта

Рассказать, что идёт в комплекте

Показать, как товар влияет на результат

Помочь покупателю выбрать

Дать полезную информацию
для конкретного типа товара

Топ 100 товаров по продажам
на Маркете в категории Товары для дома
имеют инфографику на карточках

ПРИМЕРЫ

1

2

3

4

5

6
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ДРАЙВЕР ПРОДАЖ: ВИДЕО 
Видео в карточке товара —

Добавьте на карточку несколько коротких 
видеороликов — они появятся после 
основного фото и помогут выигрышно 
представить товар

Требования к содержанию

На видео должен быть тот товар, что показан на карточке, 
в рабочем состоянии
Товар должен быть хорошо виден, в большинстве кадров 
занимать не менее двух третей экрана
Длительность — от пяти секунд до пяти минут. 
Рекомендуем загружать видео длительностью не более 
одной минуты
Показывайте сам товар с разных сторон, его описание, 
характеристики, дизайн, особенности, комплект
Можно использовать текст. Пишите его без ошибок, 
не украшайте символами
Если есть речь, добавьте субтитры Видео должно хорошо
восприниматься без звука

+5% к конверсии

1

2

3

4

5

6
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ДРАЙВЕР ПРОДАЖ: ФОТО + ВИДЕО

Как настроить в каталоге?

Легко найти в ЛК 
и заполнить!
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ДРАЙВЕР ПРОДАЖ: ОТЗЫВЫ

Количество отзывов и наличие фото сразу видны 
покупателю и имеют ключевое влияние на принятие 
решения о покупке

В категории
Товары для дома

покупателей читают отзывы 
перед тем, как приобрести 
товар

86%
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ДРАЙВЕР ПРОДАЖ: ОТЗЫВЫ
Сбор первых отзывов на товары стал быстрее и эффективнее

Как работает кампания

Один отзыв стоит 50 баллов Плюса. 
За фото к нему можно предложить
ещё 50 дополнительных баллов

Туда попадают товары, которые:

Как только товар набирает 10 отзывов, 
сбор для него заканчивается

Новые подходящие товары 
автоматически добавляются
в кампанию раз в 2 дня

1

2

3

4

• стоят дороже 500 ₽
• имеют меньше 10 отзывов
Максимум в кампании
может быть 2000 товаров
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КАК МАРКЕТ ПОМОГАЕТ ВЫДЕЛИТЬСЯ: БЕЙДЖИ

Улучшение навигации 
покупателя:

Эксклюзив
Подробности
у менеджера категории
Новинка
Подробности у 
менеджера категории
Товар под заказ
Можно оставить заявку
через Яндекс.Справку

Доступно на DBS



ПРОДВИЖЕНИЕ
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КАК РАСТИТЬ ПРОДАЖИ НА МАРКЕТЕ

1 3 4 5

Hero баннер
и Растяжка

От 50₽
за 1000 показов

До х10
продаж

2

Баннер
по аукциону

х1,3
конверсии
в покупку

ПолкиАкциип

х1,5
конверсии
в покупку
от 10 отзывов

Отзывы
за баллы

Необходимо 
максимальное 
покрытие 
ассортимента
бустом 

Буст
продаж

Все эти инструменты вы можете запустить 
самостоятельно в партнерском интерфейсе

https://partner.market.yandex.ru/supplier

Инструменты продвижения в кабинете

И уже 10000
на счету!
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ВИТРИНА — ЭТО ВАШ МАГАЗИН 
ВНУТРИ МАРКЕТА 

• Продавец строит свой бренд на Маркете, 
а мы даем инструменты для этого

• Брендинг страницы и конструктор 
Shop-in-shop

• Подписка на любимый магазин и лента 
выдачи
с подписками на главной

• Скидка подписчикам, пуши, 
чат с подписчиками

Витрина | Shop in Shop
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ДИСКАВЕРИ: 
ТЕПЕРЬ ВИТРИНУ БУДЕТ ЛЕГКО 
НАЙТИ В ПОИСКЕ МАРКЕТА

Витрина | Shop in Shop
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Из карточки — 
Сразу в магазин 
бренда

Витрина | Shop in Shop



Только ваш ассортимент

Поиск только 
по вашим товарам

02

03 04

Больше пространства 
для бренда 

Никакой рекламы конкурентов

01

Витрина | Shop in Shop



Витрина | Shop in Shop

ПРИМЕРЫ ВИТРИН 
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КОЛЕСО ПРИЗОВ
О Формате

Каждую неделю пользователи могут кидать 
монетку в «Колесе призов» и получать 
разные подарки, а также скидки на товары 
Яндекс Маркета. 

Скидка на товары – наиболее частая «удача» 
для наших пользователей. Действует строго 
24 часа и подсвечивается в выдаче, чтобы 
сконвертировать участника в заказ.

Механика имеет сквозную подсветку 
на Яндекс Марке: 
• Pop up при запуске приложения 
• Пуш 
• Постоянная точка входа в меню профиля 
пользователя
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Любимая категория на Маркете

• Доступ к 30+ млн лояльной аудитории

• Возможность вырастить свои продажи 
в х2-х3 раза*

• Каждый 4 человек делает покупку 
в выбранной любимой категории; 

• Каждый второй пользователь 
возвращается к нам в механику каждый месяц

*оценка агрегированная на основе наших экспериментов и зависит от многих 
факторов: % номинала, подборкой товаров и др.;    

ЛЮБИМАЯ КАТЕГОРИЯ
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*на основе данных по нашим экспериментам

ЛЮБИМАЯ КАТЕГОРИЯ

От 15% заявленной скидки 
на товар

Что нужно от вас?

Наша рекомендация*

Бюджет и желаемый %  
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АКЦИИ В ЛИЧНОМ КАБИНЕТЕ

• Товары на отдельном лэндинге

• Полка в категориях

• Реклама в партнёрской сети 
Яндекс Маркета

• Товары на отдельном лендинге 
акции

• Горизонтальный баннер 
на главной странице Яндекс 
Маркета

• Пост в Телеграм-канале Яндекс 
Маркета
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КЛЮЧЕВЫЕ ИНФОПОВОДЫ |  КАЛЕНДАРЬ 2025

Крупные 
распродаж
и и ритейл 

поводы

Янв Фев Мар Апр Май Июнь Июль Авг Сент Окт Ноя Дек

«Гендерные 
праздники»
(Посуда, Текстиль, 
подарки из категории 
Декор)

Широкий офер: TV нац 
+ OLV + DOOH + Сервис

(Посуда, Текстиль + 
светозащита, Хозтовары 
+ Хранение, Декор)

«Дача»

Широкий офер: TV нац 
+ OLV + DOOH + Сервис

(Текстиль, Посуда, 
Хозтовары)

«BTS»

Широкий офер: TV нац 
+ OLV + DOOH + Сервис

(Посуда, Текстиль, Декор, Хозтовары 
+ главный фокус -> НОВЫЙ ГОД)

«11.11 и ЧП» + «Новый год»

Широкий офер: TV нац + OLV + DOOH 
+ Сервис

Always on база: performance, affiliates, owned media (ПВЗ, рекламная платформа Маркета, пуши и имейлы)

Доп активности для 
топ мерчей

Категорийные  
спецпроекты

Категорийные  
спецпроектыДоп активности для топ мерчейКатегорийные  спецпроекты

Always on: участие в сильном оффере – по согласованию с категорийным менеджером

Always on: вступление в любимую категорию (недельная/месячная) – по согласованию с категорийным менеджером



СПАСИБО
ЗА ВНИМАНИЕ


