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ФЭШН-РИТЕЙЛЕРЫ И ТОРГОВЫЕ ВЫСТАВКИ НАЧИНАЮТ ВОСПРИНИМАТЬ КОСМЕТИКУ И УХОДОВЫЕ ПРОДУКТЫ ВСЕРЬЕЗ. WeAr РАЗБИРАЕТСЯ В ВОПРОСЕ

Осенью 2017 года главная американская торговая выставка Coterie впервые обзавелась секцией ‘Beauty@Coterie’, где были представлены парфюм, декоративная косметика и линии по уходу за кожей. Теперь, год спустя, это решение кажется даже еще более своевременным и прозорливым: ключевые фэшн-ритейлеры включают в ассортимент косметику и уходовые средства. 

Итальянский ритейлер LuisaViaRoma только что открыл новый раздел, посвященный бьюти, где представил более 3,000 продуктов в разных сегментах — от трендовых марок вроде Ouai Haircare до таких премиальных брендов декоративной косметики, как Ellis Faas, от аптечных уходовых средств вроде Dr. Barbara Sturm до таких органических бьюти-брендов, как Grown Alchemist. Одновременно немецкий модный Интернет-гигант Zalando в июле открыл в Берлине свой первый физический магазин — и целиком посвятил его бьюти. Помимо шоппинга, посетители смогут сделать экспресс-маникюр, получить консультацию косметолога и примерить новый образ. А британский онлайн-ритейлер ASOS в конце прошлого года запустил собственную линию косметики и ухода.

В чем секрет? Прежде всего, косметика — менее рискованная продуктовая категория, чем мода. Лояльность бренду в этом сегменте выше: покупатель, который купил крем для лица и остался им доволен, скорее всего, за кремом для глаз вернется к тому же бренду. Потребность в новизне тут меньше: клиенты покупают свои любимые средства снова и снова — в моде такое трудно себе представить. Наконец, торговля косметикой и уходом — прекрасный способ вовлечь клиента в разговор: сегодняшний искушенный покупатель, возможно, самодостаточен в выборе одежды, но, согласно многочисленным исследованиям, насчет косметики большинство предпочитает посоветоваться с продавцом.
 
Так что если до сих пор вы не инвестировали в косметику, не считая одного-двух ароматов и случайного тюбика органического крема для рук, — теперь самое время. Прилавок с косметикой при грамотном использовании займет совсем немного места, а клиентам даст лишний повод вернуться в магазин. Косметический совет, подбор цвета помады и предложение примерить другой образ (и бесплатные сэмплы, конечно же!) создадут в магазине оживленный гул и поднимут настроение покупателям. Если немного обучить персонал и тщательно подобрать ассортимент (и модный, и косметический), это наверняка хорошо скажется на продажах.

