
 

Brandformance в ритейл-медиа: 
от начинающих до международных 
брендов

Анастасия Аксюченок, 
руководитель отдела продвижения и рекламы брендов



2

Lamoda — ведущий ритейлер в 
сфере моды, красоты и лайфстайл 

17+ млн  
MAU

Доставка в тот
же день и в  
15-минутный  
интервал

Бесплатная
примерка

Более 10 тысяч 
сотрудников 

Более 10 млн  
товаров

Более 4 
тысяч  
брендов
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 Особенности Lamoda
CX BX

● Редакционный контент
● Карточки товара
● CRM
● Push-уведомления
● Таргетированный Push
● E-mail-рассылки

Lamoda inspirational
and experiential platform

● Shop-in-shop
● Бренд контент
● Коллаборации
● Имиджевые материалы
● Новые медийные 

форматы продвижения
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Путь клиента изменился
Традиционный путь  Путь в e-com — 

все на одной платформе

● Платформа и
контент

● Бренд 
коммуникации

● Продажи

9 шагов 

VS. 
3 шага 

Осведомлен
ность

Сервис

Лояльность

Интерес

Покупка

Возвращаемость

Желание

Оценка



Мы знаем своих пользователей,
и как с ними коммуницировать
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форматызнания
● Вся воронка
● От видео до 

карточки товара
● Внутри платформы
● Вне платформы

уникальное сочетание данных
и форматов коммуникации

● Лог покупок
● Поисковые запросы
● Интерес к брендам
● Чек 
● Частота и репертуар
● Gross и net корзина



Наша цель — усиливать 
экспертность фэшн-игрока, 
поэтому мы не только продаем 
модные товары, но и …

… вдохновляем покупателей
… знакомим с трендами
… помогаем с выбором 



Lamoda — это медиа
платформа о моде
и стиле 

● Собственная редакция, стилисты и 
фотостудия

● Авторский контент и нативные медийные 
спецпроекты о моде и стиле от экспертов
и блогеров

● Ведущие лидеры мнений в fashion

● Разный контент для разных аудиторий, 
каждый бренд найдет свою ЦА

● Разный контент: от текста и описания до 
телешоу
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Ритейл-медиа, которое решает задачи бизнеса

Работа над 
узнаваемостью 
бренда 

Увеличение 
вовлеченности 
клиентов 
Построение
коммьюнити 
лояльных клиентов 
вокруг бренда

Возможность 
наращивать 
аудиторию

Дополнительные 
инструменты 
продвижения 
коллекции и 
увеличение продаж



Задачи: 
запустить продажи нового бренда, ознакомить ЦА с 
товарными категориями, сформировать комьюнити, 
запустить продажи

Решение:
- создание ознакомительной страницы бренда
- создание Shop-in-Shop c полным 

ассортиментом
- рассылки и PUSH-уведомления
- баннеры на главной странице App и web
- SMM Lamoda
- Сторис в приложении
- Интеграция в блог «Идеи»

IDOL х Lamoda 
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● Shop – in – shop 
● Баннеры главной страницы сайта
● Баннеры в приложении
● Прямой маркетинг (пуши, NL) 
● СММ
● Блог Lamoda
● Сторис в приложении Lamoda 

IDOL х Lamoda

+ 857% увеличение 
траффика во время 
запуска 

+ 120% увеличение 
заказов 



IDOL х Lamoda
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IDOL x Алена Долецкая  



12

Задача: 
Увеличение продаж портфеля брендов +100% 
к предыдущему году

Решение:

- участие в бьюти-марафонах
- рассылки и PUSH-уведомления
- баннеры на главной странице App и web
- SMM Lamoda
- Mobile App Stories
- интеграция в стримы Lamoda на диване
- интеграция в Discovery
- интеграция в Lamoda Community

Результат:  
рост продаж +216%

NAOS х Lamoda 



Бьюти блог: вовлекающий контент
и подборки от редакции Lamoda

Какими средствами пользоваться,
если обычные SPF-кремы надоели?
Например, солнечной линейкой 
от Institut Esthederm,
у них всё не как у всех

Гамма SUN Institut Esthederm
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Результаты

7 из 10 ТОП средств
в продажах марки 
Institut Esthederm

Средства линии SUN
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Объединяя промокампании H2O
Lamoda community
Этим летом я хочу

5 форм воды



Результаты

Мицеллярная вода — 
хит продаж Bioderma, 
прирост по франшизе 
в 3Q составил 275% в шт
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Lamoda на диване
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Вовлеченность аудитории 



Результаты
20 596 просмотров в финале эфира



20

Участие в Бьюти-марафонах
Поддержка Ламоды: участие в подборках и статьях



Цифры и факты. В партнерстве с Lamoda

Прирост +216% в 2022 г

продажа марок
NAOS 

2020 2021 2022

216%



Привлечение внимания 
покупателей за счет 
создания уникального 
продукта, а также выход на 
новую аудиторию

Коллаборация может решать большой
спектр задач бренда 

Выход в новый сегмент
Перед Baon стояла задача 
выйти в middle+ сегмент

Усиление 
позиционирования 
бренда в определенном 
направлении
Divno 
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Задача: 
Выход на новую аудиторию

Studio29 х Lamoda 
Совместная капсула

E-mail Пуши 
0,65% - CTR 

0,64% - CR

СMM
Impressions  3 200
Likes 17

Сторис в 
мобильном 
приложении 
21 522 - просмотры

1 917 - клики

Страница кампании
34 831 
уникальные пользователи

Результат: 
Солд-аут брюк из капсулы в первый день запуска 
Рост посещений страницы бренда на 25% 
Увеличение продаж на 20%



Что мы сделали

1

2

3

Разработали совместно с брендом идею, сделали 
лендинг с описанием идеи и коллаборации

Подключили различные способы продвижения: 
от баннеров на Lamoda до поиска Яндекс и 
соцсетей

Вышли на международный уровень:
открыли продажи коллекции в Беларуси и 
Казахстане

5,5 млн 
общий охват проекта

Бестселлер
брюки из коллаборации были 
проданы в первый же день запуска



 

Спасибо!

Анастасия Аксюченок, 
brand_solutions@lamoda.ru


