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En mode beauté

Jana Melkumova-Reynolds

Les détaillants et salons de mode commencent à prendre au sérieux les produits cosmétiques et de soin du corps. WeAr a investigué.

A l'automne 2017, le salon professionnel américain majeur Coterie a introduit pour la première fois sa section ‘Beauty@Coterie’, proposant des parfums et des lignes de maquillage et de soin de la peau. Un an après, cette décision paraît encore plus pertinente, car les détaillants-clés de mode se diversifient avec des produits de soin et des cosmétiques.

La boutique italienne LuisaViaRoma vient d'ouvrir une nouvelle section dédiée à la beauté avec plus de 3000 références couvrant une variété de segments, depuis les produits tendance, comme Ouai Haircare, jusqu'aux lignes premium de maquillage, comme Ellis Faas, ainsi que des gammes cliniques supervisées par des médecins comme Dr. Barbara Sturm jusqu'aux marques de beauté phytothérapiques comme Grown Alchemist. Pendant ce temps, le monstre allemand de la mode en ligne Zalando a ouvert son premier magasin physique à Berlin en juillet et le dédie entièrement aux produits de beauté. A part le shopping, les visiteurs peuvent recevoir des manucures, des consultations pour le soin de la peau et être maquillés. Et le détaillant en ligne anglais ASOS a lancé sa propre ligne de cosmétiques et de soins de la peau à la fin de l'an dernier.

Pourquoi une telle attraction ? Pour commencer, la beauté est une catégorie de produits à risque inférieur par rapport à la mode. La fidélité aux marques est aussi supérieure dans ce segment : une cliente qui a acheté et aimé une crème hydratante d'une marque, va probablement choisir la même pour un fluide pour les yeux. Il y a moins besoin de nouveauté : les clientes ont tendance à racheter leurs produits favoris encore et encore – quelque chose d'inimaginable dans la mode. Enfin, vendre des produits cosmétiques et de soins est une bonne façon d'engager le dialogue avec le client. En effet, les consommateurs d'aujourd'hui semblent autonomes quand il s'agit de vêtements, mais, d'après de nombreuses études, la plupart préfèrent rechercher des conseils quand il s'agit de produits de beauté.

Donc, si vous n'avez pas encore investi dans des produits de beauté autres que quelques parfums et la crème biologique pour les mains, il est peut-être temps maintenant. Un comptoir beauté, s'il est habilement composé, ne tient pas beaucoup de place et peut donner à vos clients de multiples raisons de venir dans votre magasin : offrir des conseils, assortiments de couleurs et relooking express – et des échantillons gratuits, bien sûr – créera un buzz supplémentaire dans le magasin et boosteront l'humeur de vos clients : avec une formation de vos assistants de vente et une sélection intelligente de produits (mode et beauté), ces agencements peuvent se traduire en ventes. 



