
КАК ВЫСТРОИТЬ
СТРАТЕГИЮ 
ПРОДВИЖЕНИЯ 
КОСМЕТИЧЕСКОГО 
БРЕНДА
На маркетплейсе Ozon



SESDERMA
Международный бренд косметики основанный 

в Испании, в 1989 году. Продукция Sesderma

представлена в более чем 80 странах мира, 

и бренд продолжает расширять свое присутствие 

на новых рынках

Ozon

Клиент

КАНАЛЫ

ИНСТРУМЕНТЫ

ПЕРИОД

Perfomance и Brandformance форматы 

внутри рекламного кабинета, отзывы 

за баллы, бонусы продавца, 

участие в акциях

2021 — настоящее время

E-commerceОТРАСЛЬ



ЧТО НА СТАРТЕ?

45
Среднее количество 

заказов в месяц

13
Общее количество 

отзывов

В СРАВНЕНИИ

Конкуренты вышли на Ozon почти на 2 года раньше, имеют 

больше отзывов, ниже цену (на 10-15%) и выше показываются 

в поисковой выдаче маркетплейса и его категориях

В цифрах

ЗАДАЧИ

Увеличить объем продаж в рамках ДРР 10%
Отстроиться от конкурентов 
Поднять карточки в поисковой выдаче



Увеличение 
продаж

Подход

ЗАДАЧА ПОДХОД

Отстройка
от конкурентов

Уникальный 
контент

Поднятие товаров 
в поисковой выдаче

КОМПЛЕКСНЫЙ ПОДХОД ДЛЯ РЕШЕНИЯ 
ПОСТАВЛЕННЫХ ЗАДАЧ 

Рекламные и маркетинговые 
инструменты

Рекламные 
инструменты



ЗАДЕЙСТВОВАЛИ 100% 
ВОЗМОЖНОСТЕЙ РЕКЛАМНОГО КАБИНЕТА

Подход. Реклама

Использовали 2 типа кампаний:  

товарная + медийная 

в соотношении 80/20 от общего 

бюджета на рекламу

Сделали АВС-анализ,

в котором выделили товары 

для продвижения. ABC-анализ стоит 

обновлять 1 раз в 2-3 месяца

ДАННЫЕ ПО ФОРМАТУ «ПРОДВИЖЕНИЕ В ПОИСКЕ»

№1 №2



ОСОБОЕ ВНИМАНИЕ УДЕЛИЛИ КОНТЕНТУ
Подход. Контент

добавляем rich-контент в 

карточки товара

наших товаров имеют современную 

инфографику

товаров добавлены 

видео-обложки

ПРИМЕР ИНФОГРАФИКИ

ЕЖЕМЕСЯЧНО 2/3 В 30%

ПРИМЕР RICH-КОНТЕНТА



НОВОСТИ ОТ OZON
Подход. Контент

Теперь, чтобы оказаться на выделенных под трафареты позициях 

на первых страницах поисковой выдачи и каталога, необходимо 

не только установить ставку, но и прокачать карточку с точки зрения факторов, 

влияющих на ранжирование товара, – то есть позицию в поиске.

Вес ставки в равных долях учитывается с факторами ранжирования. 

Это означает:

• чем лучше проработана карточка товара (контент, скорость доставки, популярность, 

рейтинг и пр.) – а тем ниже ставку можно установить, чтобы оказаться на самых 

высоких позициях

• так и наоборот: для новых и плохо проработанных карточек нужно поставить ставку 

выше, чтобы попасть на самые высокие позиции

ТРАФАРЕТЫ: НОВАЯ ФОРМУЛА ОТОБРАЖЕНИЯ ПРОДВИГАЕМЫХ ТОВАРОВ

Чем лучше проработаны характеристики карточки товара - тем ниже ставку можно 

установить, чтобы оказаться на самых высоких позициях.

ЭТО ОЗНАЧАЕТ



МАРКЕТИНГОВЫЕ АКТИВНОСТИ С ПОМОЩЬЮ 
КАБИНЕТА ПРОДАВЦА

Подход. Маркетинг

Участвуем во всех крупных 

акциях на Ozon

Используем формат «Отзывы за 

баллы», «Бонусы продавца»

Создали кабинет бренда, чтобы регулировать цены других 

продавцов и отвечать на отзывы покупателей из других 

магазинов

ОТВЕТЫ НА ОТЗЫВЫ ДРУГИХ ПРОДАВЦОВ 
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ФОРМАТ «БОНУСЫ ПРОДАВЦА»



РЕЗУЛЬТАТЫ В ЗАКАЗАХ, ШТ
Период: 2023 год

Средний прирост по заказам (шт.), 

относительно аналогичного периода 

прошлого года – 58%

КОММЕНТИРИЙ
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РЕЗУЛЬТАТЫ ПО ДРР
Период: 2023 год

ДРР удерживаем в рамках 10%

Средний ДРР с января по июнь - 6,4%

Для категории косметики - основные месяцы 

для увеличения бюджета февраль, март 

(первая половина), ноябрь, декабрь

КОММЕНТИРИЙ
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РЕЗУЛЬТАТЫ ПО КАРТОЧКАМ ТОВАРОВ
Период: 2022-2023 год

Более 4 тысяч отзывов в нашем магазине

Более 13,5 тысяч отзывов на товары всех 

продавцов бренда

Средняя оценка товаров – 4,8 из 5

КОММЕНТИРИЙ



РЕЗУЛЬТАТЫ ПО СРЕДНЕЙ ПОЗИЦИИ ТОВАРОВ 
Период: 2023 год

Позиция выросла в среднем в 2 раза 

относительно аналогичного периода 2022 

года. Теперь мы показываемся на более 

высоких местах в товарной выдаче

Входим в 1% лучших продавцов категории 

«Косметика для ухода»

КОММЕНТИРИЙ
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