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UNA BELLEZZA STRAORDINARIA

Jana Melkumova-Reynolds

I RIVENDITORI E LE SFILATE STANNO INIZIANDO A PRENDERE SERIAMENTE I PRODOTTI COSMETICI E PER LA CURA DEL CORPO. WeAr HA INDAGATO.

Nell'autunno 2017, la principale fiera della moda americana, Coterie, ha introdotto per la prima volta la sezione "Beauty @ Coterie", offrendo profumi, linee per il trucco e la cura della pelle. A un anno di distanza, la decisione sembra ancora più tempestiva e lungimirante, mentre le principali boutique di moda si stanno espandendo tra prodotti per la bellezza e cosmetica.

Il retailer italiano LuisaViaRoma ha appena lanciato una nuova sezione dedicata alla bellezza con oltre 3.000 prodotti che abbracciano una varietà di segmenti, dai prodotti di tendenza, come Ouai Haircare, alle linee di trucco premium come Ellis Faas, dalle linee per la cura della pelle come quella della Dr Barbara Sturm ai marchi di bellezza ispirati dalla botanica, come Grown Alchemist. Nel frattempo, il gigante tedesco della moda online Zalando ha aperto il suo primo negozio a Berlino a luglio e lo ha dedicato interamente ai prodotti di bellezza. Oltre allo shopping, i visitatori potranno avere manicure, consulenze per la pelle e trattamenti. E il rivenditore online britannico ASOS ha lanciato la propria linea di cosmetici e prodotti per la cura della pelle alla fine dell'anno scorso.

Qual è l'attrattiva? Per cominciare, la bellezza è una categoria di prodotti a rischio inferiore rispetto alla moda. La fedeltà alla griffe è più alta in questo segmento: un cliente che ha acquistato e apprezzato una crema idratante da un marchio è più probabile che ritorni alla stessa etichetta per una crema per gli occhi. C'è meno bisogno di novità: i clienti tendono a rifornirsi continuamente dei loro articoli preferiti - qualcosa di impensabile nella moda. Infine, la vendita di cosmetici e articoli da farmacia è un ottimo modo per coinvolgere i clienti: i clienti di oggi possono essere esperti e autosufficienti quando si tratta di vestiti, ma, secondo numerosi studi, la maggior parte delle persone preferisce chiedere consiglio ad un commesso quando si tratta di shopping per la bellezza.

Quindi, se non avete ancora investito in prodotti di bellezza che siano diversi da profumi e la crema per le mani organica, ora è il momento di farlo. Una sezione beauty, se usata con intelligenza, non ha bisogno di occupare molto spazio e può dare ai clienti molteplici ragioni per entrare nel negozio: offrire consigli, abbinamenti di colori e servizi espressi - e campioni gratuiti, ovviamente - creeranno un movimento extra nel negozio e con i clienti; con un po' di abilità da parte dei tuoi collaboratori e una scelta intelligente di prodotti (sia nella moda che nella bellezza), queste risorse possono essere convertite in vendite.
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