@
¥ ALIAS

VAGLIASINDI&co

creativity in consumer insights

8

Marzo 2013

L’APPROCCIO
ALLA PROFUMERIA
NEGLI ANNI DELLA CRISI :
VISSUTI
E PROSPETTIVE DI CRESCITA
SECONDA FASE

ESTRATTO
DEL REPORT CONCLUSIVO




MARKETING BACKGROUND

A fronte di una situazione congiunturalmente negativa Unipro
si pone alcuni interrogativi di base :

v' che cosa sta accadendo nel rapporto tra consumatore e profumeria?

v’ quali sono i corto-circuiti che determinano oggi una disaffezione
verso questo canale ( fattori esogeni o fattori endogeni?)

v' quali potrebbero essere le “leve motivazionali” per ricondurre
le clienti a recuperare un rapporto di fiducia e fedelta con il canale?

_— NIALAS



OBIETTIVI

d L’indagine ha avuto un duplice obiettivo:
v'indagare i vissuti delle catene di profumeria presso le
acquirenti di prodotti cosmetici (che acquistano e che non
acquistano piu presso le catene)
v'far emergere spunti creativi finalizzati a modificare I'attuale
concept di “catena” in una direzione piu appealing e
coinvolgente
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LE CATENE VS L’UNIVERSO COMPETITIVO
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| PUNTI DI FORZA E DI DEBOLEZZA DELLE CATENE

VS L’UNIVERSO COMPETITIVO

LE CATENE VS LE PROFUMERIE
TRADIZIONALI

¥

LE PROFUMERIE TRADIZIONALI LE CATENE
=PIU CAMPIONCINI = LOCATION SPAZIOSE
=STANDARD DI COMPETENZA *TUTTO BENE IN VISTA
TENDENZIALMENTE ALTO *PIU’ DIFFUSE SUL TERRITORIO

*PROFUMI DIVISI PER MARCA

* PIU’ ASSORTIMENTO

*LIBERTA’

*TESTER IN NUMERO MAGGIORE
*MAGGIORE CONVENIENZA E OFFERTE
SPECIALI PIU’ FREQUENTI

*MINORE COMPETENZA
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| PUNTI DI FORZA E DI DEBOLEZZA DELLE CATENE

VS L’UNIVERSO COMPETITIVO

LE CATENE
VS RINASCENTE/COIN

RINASCENTE/COIN " LE CATENE

*COMPETENZA E CONSIGLIO = MINORE PROFESSIONALITA’ E COMPETENZA
*ASSORTIMENTO LIMITATO

*ASSORTIMENTO AMPIO =Cl SI SENTE UN NUMERO

"COCCOLE E PERSONALIZZAZIONE DEL *IMPERSONALITA’ DEL TRATTAMENTO

SERVIZIO =CONSIGLIO PIU’ INTERESSATO E MENO
“LIBERO”

*NOVITA’ SEMPRE PRESENTI, DINAMISMO
NELL'OFFERTA E NELLE ESPOSIZIONI ‘POCA ATTENZIONE ALLE NOVITA’, POCO
DINAMISMO, POCA MODERNITA’




| PUNTI DI FORZA E DI DEBOLEZZA DELLE CATENE

VS L’UNIVERSO COMPETITIVO

LE CATENE VS LA FARMACIA/
ESSERE E BENESSERE

LA FARMACIA/ESSERE E BENESSERE

*SENSAZIONE DI ESSERE “PRESE IN CARICO”
INTERAMENTE (NON SOLO BELLEZZA MA ANCHE
BENESSERE)

*CAMPIONCINI A VOLONTA’

*‘PROFESSIONALITA’ (VERI ESPERTI DELLA PELLE)
*MIGLIOR RAPPORTO PREZZO-QUALITA’
*SERVIZIO

*RINNOVAMENTO, MODERNITA’ ESSERE AL PASSO
CON | TEMPI

LE CATENE

* SENSAZIONE DI FREDDEZZA

*POCO TEMPO DA DEDICARE AL CLIENTE

*IMPERSONALITA’ /NON ESSERE
“RICONOSCIUTI “

*‘POCA COMPETENZA
*STATICITA’




| MODELLI DI CATENE :

ANALISI DEL PROFILO
DI 5 PRINCIPALI CATENE NAZIONALI
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Il modello 1 sul piano simbolico

UN’INSEGNA CLASSICA,
TRADIZIONALE, UN PO’ DATATA MA
AFFIDABILE E DI CLASSE

e JULIA ROBERTS, MERYL STREEP, PIU SOFISTICATA

e UNO SCHIACCIANOCI
MIA SORELLA NE HA UNO ANTICO E MARRONE TUTTO LAVORATO,

‘ SCURO CON ALL’ESTERNO COSE DISEGNATE o
UN INNAFFIATOIO DI METALLO GROSSO TUTTO DECORATO &
e MAXMARA

RAFFINATO ELEGANTE CLASSICO MA NON APPESANTITO

e VANESSA INCONTRADA
SOBRIA E TRANQUILLA TRADIZIONALE
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IL MODELLO 2 SUL PIANO SIMBOLICO

UNA CATENA PER PERSONE CHE
HANNO POCO TEMPO,SONO POCO
ESIGENTI E SANNO COSA COMPRARE
(PER UN ACQUISTO MORDI E FUGGI)

e DONNA ALLA MANO, MAMMA DI FAMIGLIA
v" LAVORA, SEMPLICE

e H&M BENETTON OVIESSE

e MELISSA SATTA

v MOLTO SUPERFICIALE ETA GIOVANE DA SUPER MERCATINO
IDENTITA MOLTO BEN DEFINITA oy
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IL MODELLO 3 SUL PIANO SIMBOLICO

UNA CATENA MODAIOLA E UN PO’ SNOB,
AGGRESSIVA, CHE HA MOLTE POTENZIALITA’
MA NON LE SFRUTTA APPIENO

e GIOVANILE, INSEGNA BIANCO NERO, STILE MODERNO

e 30/35 ANNI AL MAX JEANS E STIVALI GROSSA SCIARPA E GIUBBOTTO IN
PELLE, GIOVANE

e MARCA PINKO LIU JO MAX & CO | -
e OGGETTO | PAD, LAMPADA DI DESIGN o
e MUSICA DISCO, TECNO

e D&G (INNOVATIVO) ZARA DISEGUAL, ZARA (C’E DI TUTTO)

e ONYX, MISS SIXTIES , DONNA IN TAILLEUR, COL TACCO, Sl VESTE IN UN
CERTO MODO PERCHE SA CHE VA A UNA FESTA

* HUNZIKER.LUMINOSA SPIGLIATA
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IL MODELLO 4 SUL PIANO SIMBOLICO

UNA CATENA SERIA CHE TUTTAVIA SPESSO NON SA
“VENDERSI” AL MEGLIO; UN MIX DI RAFFINATEZZA E
DOZZINALITA’ NON SEMPRE RIUSCITO

40 ANNI BELLA DONNA VESTITA DI LINO CON CAPPELLINO
- SI CHIAMA DONATELLA , VALERIA

Cl TIENE TANTO A CURARSI, SEMPRE A POSTO BEN TRUCCATA,
GIOVANILE , LE PIACCIONO | FIORI —

LAURA PAUSINI
NESTLE PERCHE FA DI TUTTO ED E MARCA CURATA
ACQUA

UNA MARCA DI CARAMELLE

BENETTON, UPIM, OVIESSE

ELEGANTE, DI RAFFINATO MA NON TROPPO
NON CHE HAI PAURA A ENTRARE
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IL MODELLO 5 SUL PIANO SIMBOLICO

UNA CATENA CHE SEMBRA UNA PROFUMERIA
TRADIZIONALE, MA NON NE MANTIENE | PREGI
PRINCIPALI SALVO RARE ECCEZIONI ( E’ FREDDA E
RESPINGENTE NELLE ESPOSIZIONI; IL PERSONALE
NON E’ COMPETENTE COME DOVREBBE)

e UNA DONNA DI CLASSE , UN PO’ ANZIANA
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L'INTERAZIONE TRA | MODELLI SUL PIANO SIMBOLICO

Un mondo in forte
movimento , detiene il
primato della
credibilita’ presso le
sue utenti

insegne che
puntano su
offerte e
promozioni, ma
D ha mantenuto
piu’ classe

Farmacia

S ed Rinascente
si somigliano per
la modernita e
I'essere smart e di
tendenza, ma S é
vorrei ma non
posSso e segmente
troppo l'utenza

Rinascente

G ed M : due catene
che si atteggiano a
profumerie, ma non

riescono a superarne

i difetti , né a

mantenerne i pregi ®
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| VALORI IMPORTANTI E PREMIANTI

CHE RENDONO UN’INSEGNA DESIDERABILE
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| VALORI PREMIANTI

FATTORI ENTRAMBI IMPORTANTISSIMI
CHE NON DOVREBBERO MAI ESSERE
ASSENTI O CARENTI

¥

e IL CAMPIONCINO E IL TESTER

v"IL CAMPIONCINO E’ UNA COCCOLA CHE INCENTIVA ALL’ACQUISTO

v IL CORNER DEL TEST DEVE ESSERE A DISPOSIZIONE DELLA CLIENTE
CHE DEVE EFFETTUARE LE PROVE SENZA SENTIRSI OSSERVATA

LA COMPETENZA
v" SAPER DARE CONSIGLI SUL TIPO DI PELLE
v" SAPER INDIVIDUARE IL TRUCCO PIU ADATTO

v PROPORRE UN’ALTERNATIVA VALIDA A UN PRODOTTO “CHE MANCA”
IN ASSORTIMENTO

v" CONOSCERE BENE L’ASSORTIMENTO DEL NEGOZIO
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| VALORI PREMIANTI

e |L RICONOSCIMENTO DELLA CLIENTE

v CONDIZIONE IMPORTANTE CHE PORTA A “RITORNARE” NELLO
STESSO PUNTO VENDITA=> ALLA CLIENTE DEVE ESSERE DEDICATO
UN “TEMPO” PSICOLOGICAMENTE PERCEPITO COME ADEGUATO E
NON FRETTOLOSO

e TESSERE FEDELTA’ LIBERE DA VINCOLI ECCESSIVI E IMMEDIATAMENTE
FRUIBILI

v ANCHE CON POCHI PUNTI AVERE LA POSSIBILITA® DI OTTENERE
SCONTI E/O PRODOTTI IN OMAGGIO

e LA MODERNITA’ E LINNOVAZIONE NELL’OFFERTA
v" EVENTI MONDANI
v EVENTI A TEMA
v PRODOTTI INNOVATIVI

e IL SERVIZIO RAPIDO ED EFFICIENTE

v' Es=>LA PRENOTAZIONE DEL PRODOTTO E IL SUO ARRIVO IN TEMPO
QUASI REALE ( NELLE 24 ORE SUCCESSIVE)
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| VALORI PREMIANTI

e LA TRADIZIONE ABBINATA A MODERNITA’

v ACCOGLIENZA, COMPETENZA, RICONOSCIMENTO, GENTILEZZA E
DISPONIBILITA" DOVREBBE OGGI CONIUGARSI CON

«  L'INNOVAZIONE NEL SERVIZIO E NEI PRODOTTI
*« UN ASSORTIMENTO VASTO

+ MAGGIORE LIBERTA’ DI MOVIMENTO ED ESPOSIZIONI PIU" APERTE E
ACCESSIBILI

« TESTER NUMEROSI SOPRATTUTTO PER | COSMETICI E | PROFUMI
« POSSIBILITA’ DI TROVARE | PRODOTTI ESAURITI NEL GIRO DI 24 ORE
« DIFFUSIONE DEI PUNTI VENDITA SUL TERRITORIO
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| LAVORI CREATIVI
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1 OGGI E DOMANI

VECCHIA,
SENZA
PERSONALITA’

PER UNA
DONNA
ADULTA DI
CLASSE




' 2 OGGI E DOMANI

\»())(\\ \J\

Confusione,
aggressivita’
eccesso

EMPORION#ARMANI

apertura a tutti “l,\‘\l‘()‘\ns
i target,

raffinatezza
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' 3 OGGI E DOMANI
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4 OGGI E DOMANI

Snobismo
eccessivo,
chiusura

Eleganza
modernita

Stile ma non
escludente
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5 OGGI E DOMANI

Freddezza,
cheap unito a
confusione

Modernita,
stile,
semplicita e
ordine
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CONSIDERAZIONI CONCLUSIVE
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SUGGERIMENTI OPERATIVI:

IL VECCHIO E IL NUOVO MODELLO DI CATENA

| PREGI CHE LA CATENA HA E DEVE DOMANI LA CATENA DOVRA’
MANTENERE DOMANI

DIFFUSIONE SUL TERRITORIO FORNIRE PIU’ TESTER E CAMPIONCINI ( ANCHE IN
AREE DEDICATE ALLA PROVA PRODOTTO)

POSSIBILITA’ DI ASSORTIMENTO MIGLIORE

E DI RAPIDA EVASIONE DEGLI ORDINI CARATTERIZZARSI PER LA MAGGIORE
COMPETENZA DELLE COMMESSE, PIU’ ESPERTE E

LIBERTA’ DI MOVIMENTO ED ESPOSIZIONI NON SOLO GIOVANISSIME

ACCESSIBILI

SCONTI E PROMOZIONI A ROTAZIONE SU SAPER RICONOSCERE LA CLIENTE E NON FARLA

PRODOTTI DI MARCA SENTIRE UN NUMERO

SERVIZI EXTRA ( NON TUTTE) EVIDENZIARE LE PROMOZIONI E COMUNICARLE
MEGLIO

FORNIRE SERVIZI EXTRA DIVERSIFICATI E
ORIGINALI

FIDELIZZARE CON CARTE FEDELTA’ E OMAGGI
IMMEDIATI



