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LeLe PersonePersone partecipantipartecipanti aiai focusfocus groupgroup realizzati,realizzati, perper rispondererispondere allealle
domandedomande suisui temitemi proposti,proposti, hannohanno utilizzatoutilizzato unun determinatodeterminato tipotipo didi
linguaggiolinguaggio..
L’analisiL’analisi deidei campicampi didi significatosignificato richiamatirichiamati dalledalle loroloro paroleparole puòpuò
aiutareaiutare nell’individuarenell’individuare ii VALORIVALORI didi comunicazionecomunicazione cheche quellequelle PersonePersone
voglionovogliono percepirepercepire nell’ambientenell’ambiente --profumeriaprofumeria ..
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voglionovogliono percepirepercepire nell’ambientenell’ambiente --profumeriaprofumeria ..

QueiQuei valorivalori sonosono ilil puntopunto didi partenzapartenza perper lolo svilupposviluppo didi unun ‘modello’‘modello’ didi
sellingselling--pointpoint:: consideriamoconsideriamo quelquel modello,modello, concon tuttotutto ciòciò cheche ‘contiene’‘contiene’
(a(a partirepartire daidai prodotti,prodotti, sinosino alloallo ‘stile’‘stile’ didi chichi vivi lavora)lavora) comecome unun
messaggiomessaggio cheche lala profumeriaprofumeria stessa,stessa, nelnel suosuo insieme,insieme, trasmettetrasmette allealle
suesue visitatricivisitatrici.. AncheAnche primaprima cheche esseesse entrinoentrino nellanella profumeriaprofumeria stessastessa ..



II VALORIVALORI cheche sisi desideradesidera lala profumeriaprofumeria comunichicomunichi sonosono rappresentatirappresentati
daidai gruppigruppi citaticitati didi seguitoseguito……

TuttaviaTuttavia questaquesta analisianalisi vava considerataconsiderata comecome NONNON aa prescindereprescindere
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TuttaviaTuttavia questaquesta analisianalisi vava considerataconsiderata comecome NONNON aa prescindereprescindere
dall’indaginedall’indagine gemellagemella eseguitaeseguita unun annoanno oror sonosono……

NelleNelle prossimeprossime slideslide sisi ricordanoricordano dunquedunque ii ‘frame’‘frame’ didi valorevalore cheche
costinuanocostinuano adad averaver valorevalore ……



FEMMINILITÀFEMMINILITÀ
VALORIZZAZIONEVALORIZZAZIONE
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VALORIZZAZIONEVALORIZZAZIONE

Valorizzare la femminilitàValorizzare la femminilità



RELAZIONERELAZIONE
INTIMITÀINTIMITÀ

CONFIDENZACONFIDENZA
RAPPORTO UMANORAPPORTO UMANO

AFFETTOAFFETTO
VICINANZAVICINANZA
EMPATIAEMPATIA

COMPRENSIONECOMPRENSIONE
AMICIZIAAMICIZIA
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AMICIZIAAMICIZIA
SINCERITÀSINCERITÀ

GENTILEZZAGENTILEZZA
CALORECALORE
SORRISOSORRISO
ALLEGRIAALLEGRIA
SIMPATIASIMPATIA

CORDIALITÀCORDIALITÀ

Valorizzare la relazioneValorizzare la relazione



PERSONALIZZAZIONEPERSONALIZZAZIONE
DISPONIBILITÀDISPONIBILITÀ

‘DEDICA’‘DEDICA’
PASSIONEPASSIONE

ATTENZIONEATTENZIONE
CURACURA
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CURACURA
CORTESIACORTESIA

AFFIDABILITÀAFFIDABILITÀ
COMPETENZACOMPETENZA

PROFESSIONALITÀPROFESSIONALITÀ
FIDUCIAFIDUCIA

“Consigliare in modo carino”“Consigliare in modo carino”



SOGNOSOGNO
EMOZIONEEMOZIONE

ROMANTICISMOROMANTICISMO
ELEGANZAELEGANZA
PREZIOSITÀPREZIOSITÀ

MAGIAMAGIA
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MAGIAMAGIA
SEGRETOSEGRETO
EVASIONEEVASIONE

SVAGOSVAGO

“Piccolo scrigno, perla nell'ostrica,“Piccolo scrigno, perla nell'ostrica,
bon bon, pasticcino,bon bon, pasticcino,

bacio di dama, gianduiotto”bacio di dama, gianduiotto”



LIBERTÀLIBERTÀ
TRANQUILLITÀTRANQUILLITÀ

APERTURAAPERTURA
‘SPAZIO’‘SPAZIO’

‘ARIOSITÀ’‘ARIOSITÀ’
LUCE LUCE (MA SOFFUSA ED INTIMA)(MA SOFFUSA ED INTIMA)

LEGGEREZZALEGGEREZZA
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LEGGEREZZALEGGEREZZA
MORBIDEZZAMORBIDEZZA
AVVOLGENZAAVVOLGENZA

AFFUSOLARITÀAFFUSOLARITÀ
(SENSAZIONE DI) (SENSAZIONE DI) BENESSEREBENESSERE

PIACEVOLEZZAPIACEVOLEZZA

““ Lo scrignoLo scrigno
attorno alla sua perla”attorno alla sua perla”



SORPRESASORPRESA
CURIOSITÀCURIOSITÀ

NOVITÀNOVITÀ
DINAMICITÀDINAMICITÀ
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DINAMICITÀDINAMICITÀ
INNOVAMENTOINNOVAMENTO

VARIETÀVARIETÀ
(EQUILIBRATAMENTE CONIUGATA CON…(EQUILIBRATAMENTE CONIUGATA CON…

SCELTASCELTA
(INTESA COME SELEZIONE)(INTESA COME SELEZIONE)
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Estendiamo ed approfondiamoEstendiamo ed approfondiamo
i campi di valore…i campi di valore…



“Nessuno che ti stressa… serenità”“Nessuno che ti stressa… serenità”

C’èC’è causacausa didi stressstress ovunqueovunque.. ServeServe un’oasiun’oasi cheche nonnon titi stressistressi..

ÈÈ unun fattorefattore cheche haha certamentecertamente relazionerelazione concon ilil contestocontesto sociosocio--economicoeconomico
attualeattuale;; ee sisi stasta progressivamenteprogressivamente enfatizzandoenfatizzando.. SiSi puòpuò immaginareimmaginare comecome ilil
desideriodesiderio didi unun micromicro--viaggioviaggio,, fuorifuori dall’ambientedall’ambiente negativonegativo;; comecome unauna micromicro--
vacanzavacanza ‘condensata’‘condensata’ ee ‘concentrata’‘concentrata’;; comecome l’essenzal’essenza didi un’oasi,un’oasi, ee ilil
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vacanzavacanza ‘condensata’‘condensata’ ee ‘concentrata’‘concentrata’;; comecome l’essenzal’essenza didi un’oasi,un’oasi, ee ilil
terminetermine <essenza><essenza> haha chiaramentechiaramente relazionerelazione concon ilil mondomondo delladella
profumeriaprofumeria .. NelNel mondomondo--negozionegozio andrebberoandrebbero rappresentatirappresentati (visualizzati,(visualizzati,
raccontati,raccontati, claimizzati)claimizzati) ii temi,temi, lele figurefigure ee lele evocazionievocazioni cheche rimandanorimandano alal
viaggioviaggio nellanella serenitàserenità.. Vacanza,Vacanza, fotografia,fotografia, cartolina,cartolina, volarvolar via,via, fuga,fuga,
nascondersi,nascondersi, appartarsiappartarsi;; siasia solitudinesolitudine siasia compagnia,compagnia, mama viavia insiemeinsieme;;
insiemeinsieme aa sésé stesse,stesse, oo insiemeinsieme adad altrialtri.. PerPer certicerti versi,versi, sisi stasta suggerendosuggerendo didi
riflettereriflettere sull’analogiasull’analogia concon l’agenzial’agenzia--viaggiviaggi.. MondiMondi versoverso altrialtri mondimondi,, puntipunti didi
partenza,partenza, ‘ponti’‘ponti’ magici,magici, luoghiluoghi deldel sognosogno..
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“Troppa confusione”“Troppa confusione”

NienteNiente caos,caos, nienteniente ostacoli,ostacoli, nienteniente follafolla.. SoprattuttoSoprattutto nienteniente affollamento,affollamento, néné
didi personepersone néné didi ideeidee.. PerPer qualsiasiqualsiasi tipotipo didi puntopunto venditavendita..

L’affollamentoL’affollamento significasignifica code,code, sovrapposizioni,sovrapposizioni, prodottiprodotti nascostinascosti oo
irraggiungibili,irraggiungibili, ostacoliostacoli tratra scaffaliscaffali ee persone,persone, commessecommesse cheche sisi frappongonofrappongono
tratra lala clientecliente ee lala sceltascelta libera,libera, effettoeffetto--ipermercatoipermercato--didi--sabatosabato--pomeriggiopomeriggio,,
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tratra lala clientecliente ee lala sceltascelta libera,libera, effettoeffetto--ipermercatoipermercato--didi--sabatosabato--pomeriggiopomeriggio,,
commessecommesse cheche rovescianorovesciano sullasulla clientecliente flussiflussi didi proposteproposte ee suggerimenti,suggerimenti,
sensazionesensazione confusivaconfusiva didi doverdover perper forzaforza qualcosaqualcosa comprare,comprare, assenzaassenza didi
chiarichiari segnalisegnali didi orientamento,orientamento, assenzaassenza didi stabilestabile suddivisionesuddivisione aa category,category,
comunicazionicomunicazioni nelnel negozionegozio ambigueambigue oo contraddittoriecontraddittorie (verbali(verbali ee visive),visive),
comportamenticomportamenti ee relazionirelazioni commesse/clientecommesse/cliente cheche varianovariano dada visitavisita aa visita,visita,
sensazionesensazione didi mettermetter frettafretta trasmessatrasmessa dalledalle commesse,commesse, estensioneestensione forzataforzata
daldal prodottoprodotto desideratodesiderato adad altrialtri articoli,articoli, pressionepressione sullasulla scelta,scelta, sensazionesensazione didi
adattamentoadattamento delladella clientecliente alal prodottoprodotto inveceinvece cheche deldel prodottoprodotto allaalla clientecliente..
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“Riscaldare e rinfrescare”“Riscaldare e rinfrescare”

UnUn ambienteambiente accoglienteaccogliente.. Un’atmosferaUn’atmosfera didi freschezzafreschezza..

PersonePersone nonnon impersonaliimpersonali.. LaLa richiestarichiesta didi commessecommesse ilil cuicui comportamentocomportamento
creicrei unauna relazionerelazione caldacalda ee sincerasincera,, portaporta aa <non<non impersonali>impersonali>.. Ma,Ma, inin realtà,realtà,
quandoquando lele donnedonne fannofanno questaquesta richiestarichiesta nonnon parlanoparlano delledelle commesse,commesse, mama didi
sésé stessestesse .. L’identitàL’identità delladella clientecliente inin questoquesto tipotipo didi acquistoacquisto èè fortementefortemente
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sésé stessestesse .. L’identitàL’identità delladella clientecliente inin questoquesto tipotipo didi acquistoacquisto èè fortementefortemente
personalepersonale ;; lala personapersona--clientecliente--donnadonna (ma(ma varrebbevarrebbe ancheanche sese sisi trattatratta didi unun
uomo)uomo) devedeve essereessere riconosciutariconosciuta (nel(nel sensosenso didi ammessa,ammessa, approvata,approvata,
legittimata)legittimata).. L’accoglienteL’accogliente significasignifica ricevere,ricevere, accettare,accettare, ospitareospitare facendofacendo
sentiresentire ilil ‘‘makemake yourselfyourself comfortablecomfortable’’,, inin cuicui èè lala clientecliente cheche ‘rende‘rende sésé stessastessa
aa proprioproprio agio’agio’.. SignificaSignifica freschezzafreschezza nelnel sensosenso didi siisii tete stessa,stessa, spontanea,spontanea,
sincera,sincera, autentica,autentica, naturalenaturale.. CaloreCalore ee freschezzafreschezza;; ilil primoprimo dall’accoglienzadall’accoglienza
dell’ambientedell’ambiente ee delledelle commessecommesse;; inin modomodo dada permetterepermettere eded invitareinvitare allaalla
seconda,seconda, dalladalla clientecliente..
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“Qualità unita a convenienza”“Qualità unita a convenienza”

LaLa convenienzaconvenienza devedeve essereessere didi qualitàqualità.. LaLa qualitàqualità convieneconviene sempresempre.. IlIl
prezzoprezzo èè unun valorevalore..

ÈÈ unun concettoconcetto dada farfar passarepassare;; nonnon perchéperché èè unun luogoluogo comunecomune;; mama perchéperché
altrimentialtrimenti sisi rischiarischia didi nonnon rispettarerispettare néné lala propriapropria identitàidentità néné ilil proprioproprio corpocorpo..
LaLa profumeriaprofumeria nonnon èè ‘solamente’‘solamente’ un’aggiuntaun’aggiunta;; èè unauna valorizzazionevalorizzazione.. LaLa
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LaLa profumeriaprofumeria nonnon èè ‘solamente’‘solamente’ un’aggiuntaun’aggiunta;; èè unauna valorizzazionevalorizzazione.. LaLa
qualitàqualità regalataregalata aa sésé stessestesse corrispondecorrisponde allaalla qualitàqualità riconosciutariconosciuta aa sésé
stessestesse.. IlIl “cheap”“cheap” talvoltatalvolta usatousato dalledalle clienticlienti nonnon sisi riferisceriferisce aiai prodottiprodotti odod alal
modomodo didi esporliesporli (le(le “ceste”“ceste”,, adad esempio)esempio);; èè unun attributoattributo riflessivoriflessivo:: indicaindica cheche
ilil negozionegozio stasta parlandoparlando loroloro comecome sese loroloro fosserofossero ‘cheap’‘cheap’.. E,E, aa rovesciorovescio eded inin
parallelo,parallelo, lala sceltascelta ‘cheap’‘cheap’ costituiscecostituisce unun ‘deprezzamento’‘deprezzamento’ delladella
considerazioneconsiderazione cheche lele donnedonne hannohanno didi sésé stessestesse.. SeSe ilil prezzoprezzo troppotroppo altoalto
valorizzavalorizza troppotroppo ilil prodotto,prodotto, ilil prezzoprezzo troppotroppo bassobasso svalorizzasvalorizza troppotroppo lala
donnadonna.. LaLa clientecliente devedeve poterpoter sempresempre trovaretrovare (avere!)(avere!) unun equilibrioequilibrio..
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“Ringiovanire”“Ringiovanire”

SeSe titi fafa sentirsentir giovane,giovane, titi fafa ringiovanireringiovanire.. SeSe titi fafa sentirsentir giovane,giovane, seisei giovanegiovane..

NonNon sisi trattatratta didi giovanegiovane comecome gioventùgioventù (corpo),(corpo), mama giovanegiovane comecome giovanilitàgiovanilità
(spirito)(spirito).. NonNon sisi trattatratta didi nonnon volervoler invecchiareinvecchiare (corpo(corpo == impossibile),impossibile), mama didi
volervoler essereessere sempresempre giovanigiovani (carattere(carattere == possibile)possibile).. RiRi--inin--giovaniregiovanire significasignifica
riri--sentirsisentirsi giovanigiovani.. SignificaSignifica ‘sentirsi’,‘sentirsi’, cioècioè sisi trattatratta didi unun dialogodialogo concon sésé
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riri--sentirsisentirsi giovanigiovani.. SignificaSignifica ‘sentirsi’,‘sentirsi’, cioècioè sisi trattatratta didi unun dialogodialogo concon sésé
stessestesse.. QuandoQuando lala donnadonna sisi parlaparla ee nonnon sisi capiscecapisce più,più, nonnon sisi sentesente piùpiù sésé
stessastessa.. IlIl segmentosegmento piùpiù importanteimportante didi ‘ringiovanire’‘ringiovanire’ èè ilil secondosecondo:: ‘‘inin ’’.. Dentro,Dentro,
nelnel proprioproprio animo,animo, nelnel proprioproprio carattere,carattere, inin--timamentetimamente.. LaLa profumeriaprofumeria èè fattafatta
didi segnisegni concon cuicui lala donnadonna parlaparla aa sésé stessastessa;; e,e, nell’insieme,nell’insieme, tuttitutti queiquei segnisegni
fannofanno unun linguaggiolinguaggio.. ÈÈ chiarochiaro quantoquanto sianosiano importantiimportanti ilil capirsi,capirsi, intendersi,intendersi,
parlarsi,parlarsi, dialogaredialogare cheche lele clienticlienti chiedonochiedono allealle commessecommesse.. MaMa ancheanche comecome lele
visitevisite inin profumeriaprofumeria sianosiano delledelle micromicro--sedutesedute--psicologichepsicologiche inin cuicui lele donnedonne
parlanoparlano aa sésé stessestesse eded ascoltanoascoltano sésé stessestesse..
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“Tocco, fiducia e fedeltà”“Tocco, fiducia e fedeltà”

CiCi vuolevuole tattotatto ee unun toccotocco magicomagico.. EE soprattuttosoprattutto ‘touch’‘touch’..

“È“È l’atteggiamentol’atteggiamento cheche fafa…… carina,carina, disponibile,disponibile, cortesiacortesia eded empatiaempatia…… moltomolto
fannofanno lele personepersone…… devidevi entrareentrare inin empatiaempatia…… contatto”contatto”…… Empatia,Empatia, contatto,contatto,
vicinanza,vicinanza, affiatamento,affiatamento, intesa,intesa, complicità,complicità, intuizione,intuizione, comprensionecomprensione:: sonosono
tuttetutte sfumaturesfumature richiesterichieste allaalla relazionerelazione eded all’atmosferaall’atmosfera dentrodentro ilil negozionegozio..
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tuttetutte sfumaturesfumature richiesterichieste allaalla relazionerelazione eded all’atmosferaall’atmosfera dentrodentro ilil negozionegozio..
SonoSono lele personepersone cheche fanfan sentirsentir personepersone lele personepersone.. NonNon sonosono lele ‘cose’‘cose’.. II
prodottiprodotti sonosono unauna simbologiasimbologia deldel ‘riconoscimento’‘riconoscimento’ cheche lele personepersone--clienticlienti
conferisconoconferiscono aa sésé stessestesse;; mama sese l’oggettol’oggetto--riconoscimentoriconoscimento èè confermatoconfermato dada
un’altraun’altra ‘persona‘persona--comecome--lala--cliente’,cliente’, alloraallora ilil valorevalore stessostesso dell’oggettodell’oggetto
aumentaaumenta.. LaLa fiduciafiducia ee lala fedeltàfedeltà nonnon sonosono versoverso ilil negozionegozio;; sonosono versoverso ilil suosuo
spiritospirito.. ‘Touch’‘Touch’ significasignifica avereavere lala stessastessa sensibilitàsensibilità delladella personapersona cheche sisi haha didi
frontefronte ee trasmetteretrasmettere lala stessastessa sensibilitàsensibilità cheche sisi ricevericeve.. ValeVale siasia perper lele
personepersone siasia perper l’ambientel’ambiente--negozionegozio.. SiSi sentesente aa fiorfior didi pellepelle ..
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“Decidere quel che è meglio per te”“Decidere quel che è meglio per te”

C’èC’è chichi lolo fafa dada sèsè.. C’èC’è chichi vuolevuole aiutoaiuto.. EE chichi stasta aa mezzamezza stradastrada.. MaMa lala
promessapromessa èè <il<il megliomeglio susu didi te>te>..

LaLa chiave,chiave, inin realtà,realtà, èè <decidere><decidere>.. LaLa ‘decisione’‘decisione’ nonnon èè solosolo unauna sceltascelta
materialemateriale susu unun oggettooggetto--prodottoprodotto materialemateriale.. ÈÈ l’adesionel’adesione adad un’immagineun’immagine didi
sésé stessestesse:: didi frontefronte aa sésé stesse,stesse, didi frontefronte all’ambienteall’ambiente (commesse,(commesse, altrealtre
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sésé stessestesse:: didi frontefronte aa sésé stesse,stesse, didi frontefronte all’ambienteall’ambiente (commesse,(commesse, altrealtre
clienti),clienti), didi frontefronte allealle proprieproprie relazioni,relazioni, didi frontefronte alal mondomondo.. ScegliScegli chichi vuoivuoi
essereessere;; scegliscegli chichi seisei.. <Per<Per te>te> significasignifica qualcosaqualcosa destinatodestinato aa tete,, ee significasignifica
secondosecondo lala tuatua opinioneopinione.. LoLo storicostorico mottomotto ilil clientecliente haha sempresempre ragioneragione
corrispondecorrisponde adad unun lala donnadonna devedeve sempresempre potersipotersi dardar ragioneragione.. NonNon èè unauna
formaforma didi accondiscendenzaaccondiscendenza:: èè lala coincidenzacoincidenza delledelle personepersone concon sésé stessestesse..
<Dar<Dar ragione>,ragione>, qui,qui, nonnon indicaindica averaver ragioneragione inin unauna contesacontesa;; mama avereavere delledelle
buonebuone ragioniragioni perper essereessere sésé stessestesse ee volerlovolerlo affermareaffermare.. ‘Dar‘Dar ragioneragione di’di’::
motivazione,motivazione, coscienza,coscienza, personalità,personalità, caratterecarattere..
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“Mi conoscono e sanno”“Mi conoscono e sanno”

ConoscereConoscere lala cliente,cliente, riconoscerericonoscere lala cliente,cliente, saperesapere cheche cosacosa lala clientecliente
desidera,desidera, riconoscerericonoscere ii desideridesideri delladella clientecliente..

SiSi trattatratta didi unun rapportorapporto personalepersonale.. EE poichépoiché puòpuò essereessere quasiquasi impossibileimpossibile
svlupparnesvlupparne unouno inin pocopoco tempo,tempo, sisi trattatratta didi intiuzioneintiuzione eded intesaintesa.. FarFar capirecapire
cheche sisi capisce,capisce, cheche lele clienticlienti sonosono capite,capite, cheche primaprima delladella venditavendita èè quelloquello
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cheche sisi capisce,capisce, cheche lele clienticlienti sonosono capite,capite, cheche primaprima delladella venditavendita èè quelloquello
l’obiettivol’obiettivo.. LeLe clienticlienti voglionovogliono essereessere capitecapite.. IlIl ‘sapere’‘sapere’ primaprima èè sapercisaperci farefare,,
poipoi èè saperesapere lele cosecose cheche serveserve saperesapere.. “Seguita“Seguita comecome persona”persona”,, ee nonnon
comecome clientecliente.. “Dedicano”“Dedicano” èè unun terminetermine chiavechiave:: ilil tempo,tempo, l’attenzione,l’attenzione, lala curacura..
QualcunoQualcuno cheche sisi dedicadedica aa tete.. UnaUna dedicadedica perper tete.. DedicatoDedicato aa tete.. SinoSino aa
dedicarsidedicarsi aa sésé stessestesse.. UnaUna ““attenzioneattenzione personalizzatapersonalizzata ””.. SiaSia quellaquella delladella
commessa,commessa, siasia quellaquella delladella donnadonna versoverso sésé stessastessa:: infattiinfatti leilei sisi conosceconosce ee sasa
com’ècom’è.. MiMi conoscoconosco ee soso .. “La“La commessacommessa idealeideale sisi identificaidentifica concon tete ee sisi
mettemette alal tuotuo postoposto ””..
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“Cortesia e competenza”“Cortesia e competenza”

CompetenzaCompetenza cortesecortese ee cortesiacortesia competentecompetente.. SapereSapere senzasenza farlofarlo pesarepesare..
QuasiQuasi confidareconfidare unun segretosegreto..

ÈÈ importanteimportante ”essere”essere servitaservita concon gentilezzagentilezza ”. Una persona che consiglia,
ma senza far diventare il consiglio una imposizione; e nemmeno una
esposizione della propria conoscenza, che finisce per far sentire la cliente
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esposizione della propria conoscenza, che finisce per far sentire la cliente
incompetente… “mi è capitato di sentire un sermone su una crema”.
L’esperienza ed il brand sono importanti e permettono di dialogare con la
cliente comprendendone le esigenze e garantendo il background delle
promesse, ma senza arrivare al “si sentono preziosi”. Non è una questione
di età, la competenza si basa sulla passione. “Ho trovato giovani molto
preparati che fanno il loro mestiere con passione” (si noti <mestiere>: la
conoscenza in profumeria è un ‘artigianato d’arte’). La competenza cortese
è un valore aggiunto del prodotto, gli spiana la strada, lo completa; ma
soprattutto è un friendly data base di cui la cliente sa di poter disporre.
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“Personalità multipla”“Personalità multipla”

NonNon patologiapatologia (!),(!), mama sorpresasorpresa.. LaLa profumeriaprofumeria èè lolo specchiospecchio delladella cliente,cliente, ee
lala chientechiente vivi sisi specchiaspecchia.. LaLa clientecliente vuolevuole cheche lolo specchiospecchio lala rispecchirispecchi;; mama
ancheanche cheche riveliriveli nuovenuove immaginiimmagini didi leilei.. UnUn diamantediamante èè fattofatto didi infinitiinfiniti specchispecchi..

“Avere“Avere ilil coraggiocoraggio didi osare”osare”;; ee primaprima ancoraancora avereavere ilil coraggiocoraggio didi essereessere sésé
stessestesse.. LaLa profumeriaprofumeria devedeve regalareregalare ilil coraggiocoraggio didi essereessere comecome sisi èè;;
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stessestesse.. LaLa profumeriaprofumeria devedeve regalareregalare ilil coraggiocoraggio didi essereessere comecome sisi èè;;
contentecontente didi sésé stesse,stesse, perper lala eccezionalitàeccezionalità ee l’unicitàl’unicità cheche ogniogni donnadonna èè..
MaMa…… èè bello,bello, perper essereessere bellebelle (attenzione(attenzione:: siasia dentro,dentro, siasia fuori)fuori) sorprenderesorprendere
ee farsifarsi sorprendere,sorprendere, meravigliaremeravigliare ee farsifarsi meravigliare,meravigliare, cambiarecambiare ee farsifarsi
cambiarecambiare…… ancheanche solosolo perper poipoi tornaretornare sésé stessestesse.. LaLa profumeriaprofumeria offreoffre lala
possibilitàpossibilità didi moltiplicaremoltiplicare lala personalitàpersonalità;; facendofacendo sìsì cheche lala donna,donna, purpur
restandorestando fedelefedele alal proprioproprio carattere,carattere, siasia millemille donnedonne diversediverse.. IlIl segretosegreto stasta
nelnel sapersaper manteneremantenere ilil segretosegreto,, rivelandorivelando lele verevere sésé stessestesse solosolo aa chichi
veramenteveramente lolo meritamerita (ricordate(ricordate scrigno,scrigno, ostrica,ostrica, perla?perla?……))..
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“Dividerei il negozio”“Dividerei il negozio”

ComunqueComunque.. PerPer qualsiasiqualsiasi dimensionedimensione.. DividereDividere inin zonezone.. PerPer “colpire“colpire lele
persone”persone”.. PerPer “evitare“evitare cheche entrinoentrino ‘solo’”‘solo’”..

NonNon sisi trattatratta deldel classicoclassico dividedivide etet imperaimpera;; ee nemmenonemmeno delladella segmentazionesegmentazione
brandbrand // prodottiprodotti // targettarget.. LaLa profumeriaprofumeria èè unun mosaicomosaico didi simbolisimboli che,che, didi
concerto,concerto, riflettonoriflettono l’immaginel’immagine delladella clientecliente.. LaLa donnadonna devedeve poterpoter manteneremantenere
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concerto,concerto, riflettonoriflettono l’immaginel’immagine delladella clientecliente.. LaLa donnadonna devedeve poterpoter manteneremantenere
oo cambiarecambiare lala propriapropria immagineimmagine didi sé,sé, quindiquindi devedeve poterpoter manteneremantenere oo
cambiarecambiare lolo specchiospecchio.. DividereDividere ilil negozionegozio significasignifica crearecreare numerosenumerose
sfaccettaturesfaccettature;; significasignifica diredire allaalla clientecliente ‘ecco‘ecco:: guardaguarda quantequante donnedonne puoipuoi
essere,essere, purpur restandorestando tete stessastessa;; ee sese vuoivuoi essereessere solosolo tete stessa,stessa, guardaguarda
quantiquanti modimodi haihai didi esserlo’esserlo’.. UnaUna voltavolta fattafatta lala divisione,divisione, quelquel <guarda><guarda> devedeve
diventarediventare segnali,segnali, testi,testi, immaginiimmagini cheche dicanodicano allaalla clientecliente cheche ‘‘lìlì leilei èè quelquel cheche
vuolvuol essere’essere’;; quelquel settore,settore, quelquel corner,corner, quelquel reparto,reparto, quelquel mondomondo.. AllaAlla finefine ilil
<lì><lì> sisi riferisceriferisce aa tuttatutta lala profumeriaprofumeria.. EE lala profumeriaprofumeria diventadiventa “la“la mia”mia”..
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“Darsi un po’ di verve”“Darsi un po’ di verve”

NatoNato comecome consiglioconsiglio alal negozio,negozio, èè inin realtàrealtà ilil bisognobisogno cheche ilil negozionegozio devedeve
soddisfaresoddisfare:: farfar sìsì cheche lele clienticlienti possanopossano dardar aa sésé stessestesse unun po’po’ didi verveverve..

“Colore,“Colore, vivacità,vivacità, seduzione”,seduzione”, cheche seducanoseducano anzituttoanzitutto lele clienticlienti.. Verve,Verve, vita,vita,
vitalitàvitalità.. Enthousiasme,Enthousiasme, brio,brio, souffle,souffle, inspiration,inspiration, esprit,esprit, intuition,intuition, gracegrace..
DifficilmenteDifficilmente lele donnedonne cheche hannohanno usartousarto l’espressionel’espressione hanhan tenutotenuto presentipresenti
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DifficilmenteDifficilmente lele donnedonne cheche hannohanno usartousarto l’espressionel’espressione hanhan tenutotenuto presentipresenti
tuttetutte questequeste sfumaturesfumature;; mama colpiscecolpisce comecome questaquesta frasefrase dicadica moltissimomoltissimo::
darsidarsi ,, daredare aa sésé stesse,stesse, dada sé,sé, liberamenteliberamente ee sinceramentesinceramente;; unun po’po’ ,, unun
tocco,tocco, unun pizzico,pizzico, unun piccolopiccolo…… mama sisi ricordiricordi ilil toccotocco delladella bacchettabacchetta magicamagica;;
didi verveverve …… cioè,cioè, inin unauna parola,parola, didi vitavita.. SeSe andiamandiam oltre,oltre, infattiinfatti…… caprice,caprice,
bizarrerie,bizarrerie, fantaisie,fantaisie, inspirationinspiration vivevive ee chaleureuse,chaleureuse, imagination,imagination, excitation,excitation,
qualitéqualité brillantbrillant…… SorprendenteSorprendente èè l’etimo,l’etimo, cheche sisi riferisceriferisce principalmenteprincipalmente alal
sapersaper esprimersiesprimersi concon vivacitàvivacità.. InIn finfin deidei conti,conti, lala profumeriaprofumeria èè unun modomodo concon
cuicui lala donnadonna sisi incitaincita (esorta,(esorta, incoraggia,incoraggia, invita)invita) adad essereessere vitalevitale ee vivacevivace..
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“Un caffè”“Un caffè”

UnUn break,break, unun momentomomento didi pausa,pausa, unauna sosta,sosta, unun ‘come‘come prendereprendere unun caffè’caffè’..
UnaUna sospensionesospensione dalladalla continuitàcontinuità.. InIn politichesepolitichese didi oggioggi sisi direbbedirebbe ‘un‘un segnosegno
didi discontinuità’discontinuità’..

MettiamoMettiamo unun caffècaffè inin unun brevebreve breakbreak dall’ufficiodall’ufficio.. OO cheche cici sisi fermifermi unun
momentomomento ee sisi mangimangi unun cioccolatinocioccolatino.. OppureOppure sisi lascilasci ilil desktopdesktop lavorativolavorativo
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momentomomento ee sisi mangimangi unun cioccolatinocioccolatino.. OppureOppure sisi lascilasci ilil desktopdesktop lavorativolavorativo
perper mandaremandare unauna mailmail personalepersonale.. SonoSono interruzioniinterruzioni necessarienecessarie cheche
permettonopermettono poipoi didi continuarecontinuare.. LaLa profumeriaprofumeria puòpuò essereessere nonnon unun averaver
bisognobisogno didi qualcosaqualcosa,, mama essereessere unun bisognobisogno inin sésé stessastessa.. Andarci,Andarci, comecome attoatto
inin sésé stesso,stesso, soddisfasoddisfa un’esigenzaun’esigenza nonnon materialisticamaterialistica,, cioècioè cheche nonnon sisi
concretizzaconcretizza nell’acquistonell’acquisto.. PeròPerò alimentarealimentare quelquel bisognobisogno gettagetta lele basibasi delladella
fedeltàfedeltà d’acquistod’acquisto.. ÈÈ unauna strategiastrategia allaalla rovesciarovescia:: costruirecostruire unun rapportorapporto
personale,personale, cordiale,cordiale, intimointimo eded amichevoleamichevole,, nonnon natonato daldal prodottoprodotto;; proprioproprio
perchéperché susu quelquel rapportorapporto puòpuò essereessere fondatofondato qualsiasiqualsiasi prodottoprodotto..
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“Libertà di movimento”“Libertà di movimento”

NonNon riguardariguarda ‘solo’‘solo’ lele dimensionidimensioni deldel negozio,negozio, oppureoppure lala possibilitàpossibilità didi
‘vagare’‘vagare’ senzasenza cheche lele commessecommesse chiedanochiedano sese serveserve ilil loroloro interventointervento.. ÈÈ unun
bisognobisogno emotivoemotivo cheche lele clienticlienti (le(le donne)donne) esprimonoesprimono..

“Vado“Vado aa passeggio”passeggio”.. ÈÈ soprattuttosoprattutto unauna passeggiatapasseggiata mentalementale;; èè inin relazionerelazione
concon l’ideal’idea didi breakbreak ee quellaquella didi viaggioviaggio;; eded ancheanche concon l’esigenzal’esigenza didi nonnon
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concon l’ideal’idea didi breakbreak ee quellaquella didi viaggioviaggio;; eded ancheanche concon l’esigenzal’esigenza didi nonnon
trovaretrovare confusioneconfusione.. PeròPerò inin questaquesta metaforametafora delladella libertàlibertà c’èc’è unauna relazionerelazione
direttadiretta concon ilil movimentomovimento semplicesemplice ee personalepersonale:: passeggiare,passeggiare, inin giro,giro, aa
spasso,spasso, girellare,girellare, gironzolare,gironzolare, spensieratamente,spensieratamente, andareandare aa zonzo,zonzo, farfar duedue
passi,passi, bighellonarebighellonare.. LaLa profumeriaprofumeria èè un’occasione,un’occasione, unun modomodo eded unun contestocontesto
didi questoquesto tipotipo didi azioniazioni (o,(o, meglio,meglio, didi bisognibisogni)).. SiSi ricordiricordi:: unauna passeggiatapasseggiata
mentalementale:: sentirsisentirsi liberalibera;; quindiquindi indipendenteindipendente dalledalle dimensionidimensioni deldel negozionegozio..
AdAd esempioesempio:: unauna passeggiatapasseggiata sullasulla spiaggiaspiaggia alal tramonto,tramonto, dovedove iniziainizia lala
libertàlibertà deldel maremare aperto,aperto, solasola odod inin compagnia,compagnia, lele sensazioni,sensazioni, ii suoni,suoni, ii
profumiprofumi.. SiSi devedeve ‘pensare’‘pensare’ cosìcosì..
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“Se vuoi farti un regalo”“Se vuoi farti un regalo”

ÈÈ unun regaloregalo fattofatto aa sésé stessestesse.. AncheAnche solosolo entrareentrare inin profumeriaprofumeria.. ÈÈ qualcosaqualcosa
didi dedicatodedicato aa sésé stessestesse.. Un’autoUn’auto--carezza,carezza, unun autoauto--complimento,complimento, un’autoun’auto--
coccolacoccola.. “Con“Con questoquesto piccolopiccolo regalinoregalino mimi sentosento coccolata”coccolata”..

ÈÈ unauna sortasorta didi rivendicazionerivendicazione,, talvoltatalvolta unauna vendettavendetta,, didi frequentefrequente unauna
ricompensaricompensa,, sempresempre unauna gratificazionegratificazione.. ÈÈ unun dirsidirsi graziegrazie dada sésé (quando(quando
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ricompensaricompensa,, sempresempre unauna gratificazionegratificazione.. ÈÈ unun dirsidirsi graziegrazie dada sésé (quando(quando
spessospesso chichi dovrebbedovrebbe farlofarlo nonnon lolo fa)fa).. QualcheQualche voltavolta èè scatenatascatenata dada
insofferenzainsofferenza oo dada insoddisfazioneinsoddisfazione;; mama spessospesso èè ancheanche unauna soddisfazionesoddisfazione
liberalibera regalataregalata aa sésé stessestesse.. IlIl <se<se vuoi>vuoi> diventadiventa piùpiù importanteimportante didi <un<un
regalo>regalo>;; ee cruciale,cruciale, fondamentale,fondamentale, essenzialeessenziale èè ilil <far<fartiti >>.. ÈÈ un’affermazioneun’affermazione
didi autonomiaautonomia emozionaleemozionale eded affettivaaffettiva;; nonnon necessariamentenecessariamente causatocausato dada unun
lacklack ofof somethingsomething neededneeded oror desirabledesirable.. SeSe vuoivuoi (libertà)(libertà) fartifarti (relazione(relazione concon
sésé stesse,stesse, riconoscimentoriconoscimento ee coscienzacoscienza didi sésé stesse)stesse) unun regaloregalo
(soddisfazione,(soddisfazione, appagamento,appagamento, gioia,gioia, compiacimento,compiacimento, premio,premio, starstar))..
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“Sono dinamici, variano, propongono sempre cose nuo ve”“Sono dinamici, variano, propongono sempre cose nuo ve”

DinamicitàDinamicità nonnon èè maimai frettafretta.. NovitàNovità nonnon èè maimai dimenticaredimenticare ilil ‘non‘non nuovo’nuovo’..
DinamicitàDinamicità ee novitànovità sonosono ‘sinonimi’‘sinonimi’ deldel citatocitato ‘ringiovanimento’‘ringiovanimento’.. AvereAvere ‘cose‘cose
nuove’nuove’ significasignifica restarerestare giovaniligiovanili..

LaLa dinamicitàdinamicità ee lala propostaproposta didi nuovenuove cosecose intriganointrigano ;; vannovanno oltreoltre
l’incuriosire,l’incuriosire, coinvolgendo,coinvolgendo, attirando,attirando, attraendo,attraendo, affascinando,affascinando, avvincendoavvincendo..
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l’incuriosire,l’incuriosire, coinvolgendo,coinvolgendo, attirando,attirando, attraendo,attraendo, affascinando,affascinando, avvincendoavvincendo..
ÈÈ unun piccolopiccolo complottocomplotto tratra lala profumeriaprofumeria ee lele donne,donne, tratra ilil profumoprofumo ee lele
donne,donne, tratra lala bellezzabellezza ee lele donne,donne, tratra lele donnedonne ee sésé stessestesse.. Ammaliare,Ammaliare,
sedurre,sedurre, incantare,incantare, avvincere,avvincere, conquistare,conquistare, abbagliare,abbagliare, innamorare,innamorare, rapirerapire..
LaLa magiamagia delladella giovanilità,giovanilità, cheche duradura inin eternoeterno.. NonNon sisi dimenticadimentica lala saggezzasaggezza
fattafatta didi esperienzaesperienza ee sensibilitàsensibilità;; mama lala sisi fafa crescerecrescere ee lele sisi dàdà vitalitàvitalità
sempresempre nuovanuova.. LeLe ‘cose‘cose nuove’nuove’ servonoservono aa rinnovarerinnovare lele clienticlienti nellanella loroloro
vitalitàvitalità;; servonoservono aa crearecreare curiositàcuriosità;; servonoservono aa dardar sempresempre nuovanuova linfalinfa ee
nuovenuove ideeidee alal desideriodesiderio didi giovanilitàgiovanilità..
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“Acqua, pulita e chiara”“Acqua, pulita e chiara”

Emerge,Emerge, affiora,affiora, sorgesorge.. ÈÈ unun segnalesegnale simbolicosimbolico profondoprofondo.. TraTra lele
mistificazionimistificazioni deldel belletto,belletto, eded ii trucchitrucchi deldel trucco,trucco, odod ilil respirorespiro falsatofalsato deidei
profumiprofumi.. ÈÈ unauna esigenzaesigenza didi purezzapurezza ee didi bellezzabellezza naturalenaturale.. LaLa ‘bellezza’‘bellezza’
dell’esseredell’essere sésé stessestesse;; bellebelle cosìcosì comecome sisi èè..

L’espressioneL’espressione ‘acqua‘acqua ee sapone’sapone’ èè ilil claimclaim piùpiù vicinovicino aa questaquesta dimensionedimensione.. ÈÈ
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L’espressioneL’espressione ‘acqua‘acqua ee sapone’sapone’ èè ilil claimclaim piùpiù vicinovicino aa questaquesta dimensionedimensione.. ÈÈ
esseresser comecome sisi è,è, bellebelle inin sésé stessestesse ee perper sésé stessestesse;; senzasenza truccotrucco:: cioècioè
senzasenza celarsi,celarsi, senzasenza traverstirsi,traverstirsi, senzasenza sembraresembrare sese nonnon sisi èè.. SenzaSenza
ingannareingannare.. ChiunqueChiunque eded inin qualsiasiqualsiasi modomodo sisi siasia.. “Donne“Donne truccate,truccate, mama concon
visivisi puliti”puliti”.. EssereEssere naturalinaturali diventadiventa sinonimosinonimo didi essereessere sésé stessestesse.. IlIl prodottoprodotto
naturalenaturale èè quelloquello cheche rispettarispetta lala singolasingola individualeindividuale personalepersonale naturanatura ,, delladella
singolasingola individualeindividuale personalitàpersonalità delladella donnadonna.. GliGli occhiocchi azzurroazzurro trasparentetrasparente
sonosono lala metaforametafora piùpiù vicinavicina aa questoquesto valorevalore:: gligli occhiocchi comecome specchiospecchio
dell’animadell’anima;; lala sincerità,sincerità, qualsiasiqualsiasi siasia ilil trucco,trucco, èè unun truccotrucco sincerosincero..
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“Ha scritto il suo nome con il rossetto di Chanel”“Ha scritto il suo nome con il rossetto di Chanel”

ÈÈ statostato dettodetto inin riferimentoriferimento allaalla figliafiglia didi unauna clientecliente intervistataintervistata.. ÈÈ unun gestogesto
‘cinematografico’‘cinematografico’.. ÈÈ quelloquello cheche lele donnedonne vorrebberovorrebbero farefare.. ÈÈ quelloquello cheche lele
donnedonne vorrebberovorrebbero fossefosse fattofatto perper loroloro.. ÈÈ unun messaggiomessaggio eded unouno stilestile didi
messaggiomessaggio..

ÈÈ ilil fattorefattore--starstar.. IlIl camerino,camerino, ilil set,set, ilil truccotrucco;; mama soprattuttosoprattutto tuttotutto ciòciò cheche lili
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ÈÈ ilil fattorefattore--starstar.. IlIl camerino,camerino, ilil set,set, ilil truccotrucco;; mama soprattuttosoprattutto tuttotutto ciòciò cheche lili
circondacirconda ee tuttitutti colorocoloro cheche lili fanfan viverevivere.. QualsiasiQualsiasi siasia lala dimensionedimensione deldel
negozio,negozio, sisi trattatratta didi costruirecostruire unun piccolopiccolo (o(o grande)grande) spaziospazio inin cuicui c’èc’è unun setset
settingsetting.. ÈÈ ilil luogoluogo dovedove lala donnadonna sisi preparaprepara perper interpretareinterpretare sésé stessastessa;; inin
questoquesto sensosenso lala cosmesicosmesi inin generalegenerale èè manifestazionemanifestazione decisadecisa (e(e
sconvolgente,sconvolgente, rivelativa,rivelativa, sorprendentesorprendente)) delladella propriapropria personalitàpersonalità ee deldel
proprioproprio caratterecarattere;; nonnon mistificazionemistificazione.. ÈÈ quelloquello l’ambito,l’ambito, simbolicosimbolico ee concretoconcreto
alal tempotempo stesso,stesso, inin cuicui lala clientecliente puòpuò essereessere egualeeguale aa sésé stessastessa eded inin cuicui
affermaafferma sésé stessastessa comecome ‘star’‘star’;; perper quelloquello cheche èè ee nonnon perper quelloquello cheche
sembrasembra.. EssereEssere fierefiere didi essereessere comecome sisi èè..
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“Essere Benessere”“Essere Benessere”

DaDa imparareimparare dalledalle parafarmacieparafarmacie ee daidai cornercorner cosmeticicosmetici delledelle farmaciefarmacie..

“Professionalità,“Professionalità, sonosono farmaciste,farmaciste, ancheanche solosolo ilil camicecamice titi sentisenti didi essereessere
nellenelle manimani didi qualcunoqualcuno cheche nene sa,sa, cheche conosceconosce ii problemiproblemi ee cercacerca unauna
soluzionesoluzione adattaadatta aa te”te”.. Ma,Ma, ii ‘problemi’‘problemi’ vannovanno trasformatitrasformati inin opportunitàopportunità didi
valorizzazionevalorizzazione delladella clientecliente--personapersona--donnadonna.. IlIl “fanno“fanno unun consulto”consulto” èè alal limitelimite;;
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valorizzazionevalorizzazione delladella clientecliente--personapersona--donnadonna.. IlIl “fanno“fanno unun consulto”consulto” èè alal limitelimite;;
mama ilil “ti“ti ascoltano”ascoltano” sisi riferisceriferisce allaalla conoscenzaconoscenza tecnicatecnica cheche l’ambientel’ambiente
farmaciafarmacia dovrebbedovrebbe garantiregarantire.. AllaAlla rovescia,rovescia, quelloquello cheche inin farmaciafarmacia èè
virtualmentevirtualmente unun ‘problema‘problema dada curare’,curare’, inin profumeriaprofumeria devedeve diventarediventare
un’occasioneun’occasione didi valorizzazionevalorizzazione.. TrasformareTrasformare unun minusminus inin unun pregiopregio.. PerPer
usareusare unauna analogia,analogia, lele patologiepatologie oculisticheoculistiche sonosono unun problemaproblema;; mama gligli
occhialiocchiali sonosono personalità,personalità, moda,moda, trendtrend.. LeLe lentilenti sonosono lala competenzacompetenza
professionaleprofessionale;; lele montaturemontature sonosono l’emozionel’emozione eded ilil caratterecarattere.. ÈÈ unun modomodo didi
affrontareaffrontare unun problemaproblema cheche lolo trasformatrasforma inin un’opportunitàun’opportunità..
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