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SSS DRUG 

(Self Service Specialist Drug) 

I comportamenti e le 
motivazioni di acquisto 
nei canali specializzati 
(casa e toeletta) nella 
vendita di cosmetici 

Ottobre 2016 

VERSIONE PUBBLICA 



1. CARATTERISTICHE SOCIO-DEMOGRAFICHE 
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IL CAMPIONE 

1.500 
acquirenti di prodotti cosmetici presso i 

canali specializzati (casa e toeletta) 

 

Donne intervistate 

50% 
Heavy  

Consumer 
(almeno una volta ogni 3 mesi) 

50% 
Light  

Consumer 
(almeno una volta l’anno) 
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SESSO, AREA GEOGRAFICA ED ETA’ 

22 

17 

21 

40 

Sud e Isole 

Centro 

Nord Est 

Nord Ovest 

7 

22 

32 

22 

15 

3 

18-24 anni 

25-34 anni 

35-44 anni 

45-54 anni 

55-64 anni 

65 anni e più 

Valori in % 
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UTLIMO TITOLO DI STUDIO CONSEGUITO 

0 

5 

50 

12 

24 

9 

Licenza di scuola elementare 

Diploma di scuola media inferiore 

Diploma di scuola media superiore 

Laurea Primo Livello-Triennale/Diploma di Laurea  

Laurea Specialistica/Laurea Quinquennale  

Master/Dottorato 

Valori in % 
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3 

2 

2 

3 

3 

4 

6 

7 

9 

9 

9 

11 

34 

Altro 

Commerciante/Artigiano 

Operaio 

Non Occupato 

Dirigente/quadro 

Pensionato 

In cerca di occupazione 

Impiegato / Dipendente con altri tipi contratti 
(tempo determinato, a progetto, stage...) 

Insegnante 

Studente 

Imprenditore/libero professionista 

Casalinga 

Impiegato / Dipendente a tempo indeterminato 

PROFESSIONE 

Valori in % 



2. LUOGO D’ACQUISTO COSMETICI 
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44 
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16 
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6 5 

23 13 

24 

26 24 

28 20 

21 17 

13 
10 

7 11 
18 20 

38 43 
53 55 

70 75 

Una volta al mese Ogni 3 mesi Ogni 6 mesi Una volta l'anno Mai 

LUOGO  D’ACQUISTO  COSMETICI 

Heavy consumers 

Q: Dove acquisti solitamente i prodotti cosmetici e per la cura del corpo? 

Valori in % 

Light consumers 

Le heavy user acquistano soprattutto al supermercato; in seconda istanza al negozio 

specializzato. le light user comprano pochissimo al supermercato, mentre acquistano nel 

negozio specializzato, nel monomarca, in erboristeria, in profumeria, in farmacia 
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10 

6 

6 

7 

10 

11 

13 

23 

24 

33 

35 

Altro 

Nel negozio specializzato non c'è una persona competente che sa 
consigliarmi 

I prodotti cosmetici venduti nel negozio specializzato sono meno 
mirati, più generici, adatti a tutti 

L'ambiente del negozio specializzato non è così piacevole come 
quello della profumeria 

Non credo che i prodotti cosmetici venduti nel negozio specializzato 
siano davvero naturali 

I prodotti venduti nel negozio specializzato non sono efficaci come 
quelli venduti in profumeria e/o farmacia 

In profumeria mi sento più coccolata 

I negozi specializzati non hanno le marche che cerco 

Il negozio specializzato è scomodo da raggiungere (lontano da casa) 

I prodotti venduti nel negozio specializzato sono più cari  

Non ho un negozio specializzato che mi dia fiducia vicino casa 

MOTIVAZIONI ACQUISTO SPORADICO NEGOZI SPECIALIZZATI 

Valori in % 

Q: Per quale motivo non acquisti più spesso cosmetici e prodotti di makeup  nei negozi specializzati? 

BASE: Light Consumers 

la scarsa fiducia nell’insegna di negozio 

specializzato sotto casa e la  percezione di 

un prezzo troppo caro  costituiscono i 

principali  deterrenti all’acquisto nelle light 

user   


