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Ci stiamo avvicinando alla fine di 
questo 2020: un anno comples-
so a livello sanitario, economico 
e sociale, che ha messo a dura 
prova l’intero Paese, coinvolgen-
do tutti i settori in una situazione 
di emergenza senza precedenti. 
Un contesto difficile, nel quale 
la collaborazione e la resilienza 
diventano ancora più indispen-
sabili per uscirne al meglio: due 
valori in cui il nostro Consorzio 
crede da sempre e che ha raf-
forzato ulteriormente in questi 
ultimi mesi, portando avanti con 
convinzione il progetto di svilup-
po che si era prefissato.

Un progetto di espansione nel 
canale Drug attraverso l’inse-
gna unica PiùMe, reso ancora 
più importante grazie alla co-
stituzione della new-co Svilup-
po Sud, per presidiare anche il 
territorio centro-meridionale. 
Un obiettivo che Promotre 
2.0 intende portare a termine 
con estrema determinazione, 
perché per diventare il player 
di riferimento nel canale spe-
cializzato servono esperienza, 
impegno, costanza e concre-
tezza: i quattro pilastri su cui 
si basa la filosofia del nostro 
Gruppo e del nostro successo.
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La ricetta del SUCCESSO
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Ingromarket: con il Consorzio 
alla conquista del settore Drug

Condividere valori, esperienze e obiettivi con il Consorzio, per costituire
un network nazionale solido e farlo diventare il principale punto di riferimento 

del settore: è questa la mission di Ingromarket, entrata con convinzione
nella nostra compagine.

4

punti vendita specializzati a li-
vello nazionale è stato l’ingres-
so di due nuove realtà attive 
nel Sud Italia - Ingromarket e 
HRG Regina - con le quali è 
stata fondata una new-co. - Svi-
luppo Sud srl - con l’obiettivo 
di presidiare anche le aree 
meridionali del Paese.

Progetti importanti
«Si tratta, senza dubbio, di un 
progetto ambizioso - dichiara 
Carla De Martino, proprieta-
ria di Ingromarket - al quale 
abbiamo deciso di aderire con 
convinzione, perché ne con-
dividiamo obiettivi e valori». 
La società campana infatti, 
con sede a Pastorano (CE), da 
sempre attiva nell’ingrosso, è 
ora fortemente orientata verso 
il retail e l’ingresso in Promotre 
2.0 rappresenta un’importante 
opportunità di sviluppo. 

Un anno ricco di novità per 
Consorzio Promotre 2.0 che, 
nonostante le diffi coltà por-
tate dall’emergenza sanitaria, 
economica e sociale, ha avviato 
e portato avanti con determi-
nazione il proprio progetto di 
espansione nazionale.

I primi passi
Un progetto che ha dapprima 
visto l’unione dei propri Soci 
drugstore nell’insegna unica 
PiùMe e che è proseguito, poi, 
con la nascita della piattaforma 
di e-commerce Piùmeshoponli-
ne, in un’ottica di integrazione 
tra negozio fi sico e digitale, 
per offrire alla clientela servizi 
sempre più evoluti e orientati 
verso l’omnicanalità. 

Un’espansione capillare
A consentire al Gruppo di 
espandere la propria rete di 

Il format dei negozi
In questo canale, in particolare, 
Ingromarket gestisce una rete 
di 16 punti vendita di proprie-
tà, che verranno convertiti a 
insegna PiùMe: il layout riprende 
interamente quello studiato 
per tutti i negozi del Consor-
zio, caratterizzati da un format 
innovativo e ben riconoscibile. 
L’obiettivo, infatti, è quello di 
soddisfare al meglio le esigenze 
dei clienti attraverso un’eleva-
ta specializzazione nel mondo 

Il piano di espansione 
di Consorzio Promotre 
2.0 prevede, da parte 
di Sviluppo Sud,
l’apertura di dieci nuovi 
punti vendita a insegna 
PiùMe all’anno.
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«Abbiamo aderito al progetto di Promotre 2.0, perché 
condividiamo i valori fondanti di collaborazione
e coesione propri del Consorzio. Avere una stessa
vision e agire in vista di uno stesso obiettivo, infatti, 
significa costituire un network forte e competitivo,
in grado di crescere e offrire massimi livelli di servizio 
al cliente e all’industria» dichiara Carla De Martino.

rassicurati sulla qualità del servizio 
offerto, perché sanno di poter 
contare su una maggiore assistenza 
e di avere un contatto diretto e 
concreto con il venditore».

Prospettive positive
Aver colto opportunità di svi-
luppo anche in un contesto così 
complesso, dunque, ha consentito 
alla società campana di crescere 
e raggiungere traguardi impor-
tanti: a parità di rete, infatti, i 
negozi chiuderanno l’anno con un 
incremento del 16% e l’azienda 
si prepara ad aprire, entro la fine 
dell’anno, altri due punti 
vendita. Un piano di espan-
sione piuttosto ampio, so-
prattutto in previsione delle 
ulteriori inaugurazioni che 
riguarderanno la new-co. 
Sviluppo Sud nei prossimi 
mesi.

Fare squadra per cre-
scere
Sono tante, infatti, le 
attività che verranno 
realizzate dalla Centrale e 
dai Soci del Consorzio, in 
vista di obiettivi comuni. 
Collaborare, mettendo 
a disposizione di tutti il 
know-how di ciascuno, 
permette all’intero Grup-
po di migliorare ulterior-
mente la propria politica 
commerciale e di marke-
ting nonché di creare un 
solido sistema nazionale, 
con un’offer ta ottimale 
sia per il cliente finale 

profumeria, cura casa e igiene 
della persona. Come? Sia grazie 
a un assortimento di prodotti 
piuttosto ricco e completo che 
a reparti organizzati e segnalati 
con una comunicazione chiara, 
in grado di orientare il cliente e 
offrigli, così, una shopping expe-
rience veloce e appagante.

Vicino ai clienti
Rispondere efficacemente alle 
esigenze dei consumatori, del 
resto, è di fondamentale impor-
tanza per Ingromarket, ancor di 
più in un periodo difficile come 
quello attuale. «La pandemia ha 
dato un grande slancio ai negozi 
di prossimità, che hanno spesso 
acquisito nuovi clienti. Ha anche 
comportato, però, la nascita di 
nuovi bisogni, spingendo i punti 
vendita di vicinato verso tipolo-
gie di servizio finora non previ-
ste, come la consegna a domici-
lio e il click and collect. - afferma 
Carla De Martino - Quest’ulti-
mo, in particolare, li ha spronati 
a sperimentare nuove forme 
di connessione con il digitale, 
valorizzando così ulteriormente 
il servizio offerto».

Parola chiave: innovazione
Per l’azienda, infatti, l’emergenza 
è stata anche un’occasione per 
innovare l’offerta al consuma-
tore. «Il nostro obiettivo è di 
implementare nei punti vendita 
di prossimità vari servizi tecno-
logici, creando così una perfetta 
integrazione tra fisico e online. Il 
futuro sarà sempre più fondato 
su un rapporto omnichannel con 
la clientela, riuscendo a raggiun-
gerla attraverso canali differenti». 
Per questo, dunque, l’ingresso nel 
Consorzio assume una rilevanza 
ancora maggiore: «quando i clien-
ti possono fare affidamento su 
una catena di negozi che dispone 
anche di una piattaforma e-com-
merce (Piùmeshoponline) - spie-
ga la manager - si sentono più 

che per i fornitori. «Far par te 
di un network ben struttura-
to e attivo in tutto il Paese, ci 
consente di crescere ed espan-
derci, rafforzando sempre di più 
la presenza del Consorzio nel 
canale drugstore. Attraverso il 
lavoro di squadra e la condi-
visione di esperienze e valori 
potremo diventare il punto di 
riferimento del settore, rag-
giungendo importanti quote 
di mercato e una numerica di 
punti vendita PiùMe sempre 
più ampia» conclude Carla De 
Mar tino.
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I dati presentati dall’Indagine congiunturale di Cosmetica
Italia parlano di un fatturato in calo, ma comunque
ridimensionato rispetto alle previsioni precedenti.

Settore cosmetico: 
quali prospettive? 
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inoltre, mostrano come la bilancia 
commerciale dei primi sei mesi di 
quest’anno sia in calo di 311 mi-
lioni di euro rispetto a quella dello 
stesso periodo del 2019.

Il successo dell’e-commerce
Ancora una volta, l’emergenza 
sanitaria - con il conseguente 
lockdown - ha spinto le vendite 
online, modifi cando anche nella 
cosmesi le abitudini di acquisto 
dei consumatori: si stima, infatti, 
che l’e-commerce cresca del 35% 
a fi ne 2020, unico canale a regi-
strare performance positive.

L’emergenza Covid-19 ha avuto 
ripercussioni anche sul compar-
to cosmetico, come evidenziano 
i dati presentati nell’Indagine 
congiunturale del Centro Studi di 
Cosmetica Italia.

Le stime
L’analisi effettuata, infatti, preve-
de una fl essione del giro d’affari 
totale del settore pari all’11,6%, 
per un valore di 10,5 miliardi di 
euro. Un calo dovuto al mercato 
interno (-9,3%) ma soprattutto 
alle esportazioni (scese di 15 pun-
ti percentuali). I numeri rilevati, 

Gli altri canali
In fl essione, invece, il mass market 
(-1,7%) che rappresenta il 40% 
del mercato cosmetico e la 
farmacia, le cui vendite fl ettono 
di due punti percentuali. Segno 
meno, inoltre, per la profumeria 
(si prevede un -24% rispetto al 
2019) nonché per i canali profes-
sionali, che scontano la chiusura 
forzata di marzo, aprile e maggio, 
e l’erboristeria (per la quale si 
stima un -25%). 

Segnali positivi
Uno scenario che mostra, dunque, 
delle criticità, ma meno negativo 
di quanto ci si potesse aspettare: 
«queste stime - sottolinea, infatti, 
Renato Ancorotti, Presidente di 
Cosmetica Italia - ben più conte-
nute rispetto a quanto ci sarem-
mo aspettati solo pochi mesi fa, 
testimoniano la decisiva capacità 
di reazione del nostro settore che 
- in un contesto di crisi - dà prova 
di solidità, capacità imprenditoriale 
e resilienza. Un atteggiamento di-
mostrato anche dagli investimenti 
in ricerca e innovazione, che 
continuano a rappresentare il 6% 
del fatturato, il doppio della media 
nazionale».
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«L’analisi costante del 
sentiment degli operato-
ri ci consente di rilevare 

un atteggiamento attento 
verso l’evoluzione del 

panorama sanitario, eco-
nomico, politico e sociale, 
ma al contempo orientato 

al cauto ottimismo: due 
intervistati su tre (60,3%) 

dichiarano, infatti, che 
già nel 2021 si vedrà il 
ritorno a una situazione 

di equilibrio» dichiara 
Gian Andrea Positano, 

Responsabile Centro Studi 
di Cosmetica Italia.
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Tecnologia all’avanguardia
Una nuova edizione resa ancora 
più tecnologica rispetto a quella 
precedente grazie alla partner-
ship con le piattaforme Alibaba.
com, Born e Needl, che - dichiara 
Enrico Zannini, Direttore Gene-
rale di BolognaFiere Cosmoprof 
- “consentono di incrementare le 
potenzialità produttive di azien-
de, buyer, retailer e distributori, 
attraverso spazi digitali ad hoc per 
confrontarsi su nuovi progetti e 
lavorare allo sviluppo di strategie 
per il futuro”.

I padiglioni virtuali
La manifestazione si è svolta in 
quattro padiglioni digitali, ognu-

I principali player del settore si 
sono incontrati nella seconda edi-
zione di WeCosmoprof, l’evento 
digitale interamente dedicato al 
settore beauty, che si è tenuto 
online dal 5 al 18 ottobre. Diversi 
i momenti di confronto, anche 
per la collaborazione con esperti 
internazionali, nonché gli appro-
fondimenti tenuti da più di 100 
protagonisti del comparto nelle 
sessioni di Cosmotalks-The Vir tual 
Series (seguiti da oltre 5.000 
utenti) e gli appuntamenti dedicati 
al canale professionale di Cosmo 
Vir tual Stage.

no dedicato a un particolare 
segmento, così da permettere ai 
partecipanti di selezionate quello 
più adatto alle loro esigenze di 
business. Dedicato all’intera fi liera 
produttiva, Cosmoprof My Match 
- previsto dal 5 al 9 ottobre - che 
ha ospitato tutti gli operatori 
interessati a nuove opportunità di 
business.

Luci accese su prodotti
ed espositori 
WeCosmoprof x Alibaba.com 
invece, dal 5 al 18 ottobre, è stata 
una vetrina internazionale di oltre 
20 milioni di buyer, presenti in 
190 Paesi, per il lancio dei propri 
prodotti, dando loro così l’op-
portunità di stringere relazioni 
con stakeholder di altri mercati. 
Operatori di Gdo, mass market e 
private label sono stati i protago-
nisti del padiglione WeCosmoprof 
x Needl, dove sono potuti entrare 
in contatto con rivenditori a livello 
mondiale. WeCosmoprof x Born, 
infi ne, ha presentato 2.800 buyer 
specializzati in design e lifestyle.

L’evento digitale è stato pro-
mosso attraverso una campa-
gna di investimenti a cura di 
ITA-Italian Trade Agency, con 
il supporto del Ministero degli 
Affari Esteri e della Coopera-
zione Internazionale e della 
Regione Emilia-Romagna, 
nonché con la collaborazione 
di Cosmetica Italia.

La seconda edizione
di WeCosmoprof è stata 
seguita da oltre 40.000 
operatori e più di 500 
aziende.

WeCosmoprof fa il bis
Dopo il successo della prima versione digital della manifestazione dedicata al Beauty,

WeCosmoprof è tornato con numerose novità.
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Secondo quanto rilevato dall’ultima edizione dell’Os-
servatorio Immagino Nielsen GS1 Italy, “ialuronico” è il 
claim che ha registrato il maggior aumento annuo delle 
vendite nel comparto dei prodotti per la cura della 
persona. L’incremento è stato del 18,7%, confermando 
così il trend positivo degli ultimi anni: tra il 2016 e il 
2019, infatti, la crescita è stata di 12,4 punti percentuali. 
L’aumento ha riguardato soprattutto i prodotti per la 
pulizia del viso destinati alle donne, i dentifrici e i solari.

Sana Restart chiude
in positivo

È boom di vendite per i cosmetici “ialuronici”

Il successo
della cosmesi naturale

Anche nei primi sei mesi del 2020, il segmento del pre e dopo barba 
conferma il trend in fl essione già riscontrato negli ultimi quattro anni. I 
prodotti pre barba, infatti, in questo primo semestre hanno registrato 
un calo a valore del 4,1%, mentre i dopo barba del 10,2%. A partire da 
marzo, inoltre, questo andamento ha riguardato anche gli specialisti drug, 
che nel 2019 avevano mostrato - per i pre barba - una crescita piuttosto 
interessante (+6,2%). All’interno del drugstore, però, fanno eccezione 
i prodotti per l’igiene e la cura della barba, che registrano dati positivi: 
prodotti per i quali il canale rappresenta una quota del 57,5% (pari al 
42,2% dei dopo barba e del 25,6% del pre barba).

Cura persona maschile: pre e dopo barba
in calo

Si è conclusa con successo l’ultima edizione 
di Sana Restart, la manifestazione dedicata 
al mondo del biologico e del naturale, che si 
è tenuta - in presenza - dal 9 all’11 ottobre 
a Bologna. Sono stati, infatti, oltre 10.000 gli 
operatori del settore partecipanti, che han-
no potuto prendere parte anche a Rivo-
luzione Bio, gli Stati Generali del biologico, 
promossi da BolognaFiere in collaborazione 
con AssoBio e FederBio. Diversi gli appun-
tamenti organizzati con i partner storici 
della rassegna, tra cui il Gruppo Cosmetici 
in Erboristeria di Cosmetica Italia, Assoerbe 
e Siste. La prossima edizione è prevista a 
settembre 2021.

Il Gruppo Cosmetici Erboristeria di Cosmetica Italia, durante Sana Restart, 
ha organizzato il convegno dal titolo “Sfi de ed evoluzioni: come l’emergen-
za ha cambiato le strategie aziendali e i consumi di cosmetici a connota-
zione naturale tra dimensione fi sica e digitale”. Tre le tematiche trattate: il 
cambiamento del comportamento d’acquisto dei consumatori nell’emer-
genza, le evoluzioni del comparto nel digitale e i numeri relativi al settore. 
Numeri che mostrano un trend positivo, come confermato dai dati IRI del 
periodo gennaio-agosto 2020, secondo i quali il segmento ha registrato 
una crescita a valore del 3,6%. I marchi con oltre il 95% di ingredienti na-
turali, in particolare, segnano un incremento del fatturato pari al 10,1% e a 
volume dell’8,8%.
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