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La rete cresce senza sosta

Splende il mercato 
cura casa

Cosmesi: il pack come 
driver di acquisto
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Nuove inaugurazioni, riconver-
sioni dei punti vendita e ulterio-
ri aperture già in programma: il 
piano di espansione progettato 
da Sviluppo Sud non si ferma, 
anzi. La rete PiùMe è sempre 
più numerosa e diffusa sul terri-
torio nazionale, portatrice di un 
concept innovativo per il canale 
Drug. La nostra insegna unica, 
infatti, si distingue sul mercato 
sia per il layout che per l’offer-
ta assortimentale, accogliendo i 
clienti in negozi dal look moder-
no e piacevole, dove poter tro-
vare prodotti esclusivi, sostenibili 
e di qualità. Un modello con cui 
offrire una shopping experience 
multicanale - anche grazie al sito 

di e-commerce - che coniughi 
funzionalità ed emozionali-
tà: un ambiente, dunque, che 
metta in evidenza non tanto la 
spesa in sé quanto il suo valo-
re esperienziale. Un progetto 
che proseguirà a pieno ritmo 
nei prossimi mesi e che ci ve-
drà fortemente impegnati nel 
rafforzare la rete dell’insegna. 
Altri traguardi ci attendono, 
dunque, per portare nel pa-
norama Drugstore un format 
veramente nuovo, in grado di 
distinguersi in maniera netta 
(e vincente) dai competitor : 
una sfida da affrontare insie-
me, come da sempre insegna 
la storia del nostro Consorzio.
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INNOVAZIONE E QUALITÀ, 
LA RICETTA DEL SUCCESSO
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Prosegue a pieno ritmo il piano di espansione della nostra insegna unica, 
con l’apertura di nuovi punti vendita nella Capitale e a Forte dei Marmi.

4

“Poker” nella Capitale
Tra maggio e giugno Consorzio 
Promo3 ha inaugurato il terzo e il 
quarto punto vendita Drug nella 
Capitale: uno in via Gadames 25 
(di circa 150 metri quadrati) e 
l’altro in via Seneca 70 (con una 
superficie di circa 200 mq). Inaugu-
rati a poche settimane di distanza, 
confermano la spinta che la società 
Sviluppo Sud continua a dare al 
proprio piano di espansione.

Garanzia di qualità
Un progetto che vuole por tare 
una proposta di qualità a livello 
locale, attraverso un concept 
innovativo e un’offer ta commer-

Passione, determinazione e colla-
borazione: sono questi i punti di 
forza che consentono al nostro 
Consorzio di portare avanti con 
dedizione il progetto di sviluppo 
dedicato a PiùMe.

Una rete ancora più ampia
Un impegno che ha visto i nostri 
Soci inaugurare recentemente nuo-
vi negozi dell’insegna, rafforzandone 
così la presenza - sempre più capil-
lare - sul territorio nazionale. Una 
rete ampliata, in particolare, con le 
due ulteriori aperture a Roma e 
con quella di Forte dei Marmi, che 
consolidano il presidio di PiùMe nel 
Centro Italia.

ciale basata innanzitutto sulla 
profondità assor timentale, sulla 
competitività e sui servizi per la 
clientela. Entrambi i negozi ro-
mani, infatti, rispecchiano fedel-
mente il format PiùMe: un am-
biente accogliente e stimolante, 
gestito da un personale attento 
e competente. Spazi funzionali 
che garantiscono una shopping 
experience emozionale, grazie a 
grafiche moderne e repar ti ben 
segnalati e organizzati.

Un’offerta completa
I punti vendita, inoltre, sono 
caratterizzati da assor timenti 
ampi, che soddisfano i bisogni 

Nuove aperture per 
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Il piano di espansione di Sviluppo Sud prevede, 
nei prossimi mesi, l’apertura di due ulteriori punti 
vendita a Roma e uno in Calabria. 

PiùMe continua a crescere anche onli-
ne, con il proprio canale e-commerce. 
A disposizione dei clienti 10.000 pro-
dotti per la pulizia della casa e la cura 
della persona, con consegne garantite 
in 24/48 ore.  

dei clienti con prodotti per la 
cura della casa e il benessere della 
persona innovativi e sostenibili. 
Grandi marche e linee esclusive 
rappresentano l’offer ta dei nostri 
negozi, in cui poter trovare sempre 
le ultime novità al miglior prezzo. 

Il debutto a Forte 
dei Marmi
La qualità di PiùMe è recentemen-
te arrivata anche a For te dei Mar-
mi, in provincia di Livorno. In via 
Provinciale 190, il socio General ha 
inaugurato un nuovo punto ven-
dita di 278 metri quadrati, vicino 
alla sede storica dell’azienda, dove 
la famiglia Tognetti iniziò la propria 
attività nel 1975. E per sottolineare 
il legame con il territorio locale, 
all’interno del negozio è stato 
installato un wall dove poter sco-
prire la storia di General: anni di 
successi e traguardi, che il socio di 
Promo3 ha raggiunto con l’insegna 
Ipersoap e vuole proseguire con 
PiùMe.

Focus sul cliente
Al centro del punto vendita, 
come sempre, ci sarà il cliente, 
per soddisfarne esigenze e ri-
chieste. Anche qui, infatti, ritro-
viamo il layout caratterizzante 
l’insegna unica del Consorzio, 
con ambienti curati, assor ti-
menti organizzati per bisogno e 
non per categoria merceologica 
e, infine, la possibilità per i con-
sumatori di girare liberamente 
tra le corsie, senza dover segui-
re un percorso obbligato.

LLaa  rreettee  ccoommmmeerrcciiaallee  ddeellllee  iinnsseeggnnee  ppaarrttnneerr  
ssii  ssttaa  pprreeppaarraannddoo  aall  ccaammbbiiaammeennttoo..

IIll  nneeggoozziioo  PPiiùùMMee  èè  uunnoo  ssppaazziioo  ddaall  llooookk  ccoonntteemmppoorraanneeoo, aperto e coinvolgente: 

un ambiente ddoovvee  iill  cclliieennttee  aammaa  ttrraassccoorrrreerree  ddeell  tteemmppoo,,  ddoovvee  èè  iinnvviittaattoo  aa  

ssccoopprriirree  ee  aadd  aapppprrooffoonnddiirree..

Il punto vendita è il teatro dove la spesa diventa un momento di esplorazione 

e di esperienza efficace ai fini della convenienza; ad oggi conta di più come si 

acquista e quale esperienza si vive piuttosto che cosa si acquista e a quale 

prezzo.

Una
shopping 

experience 
multicanale

UNA SHOPPING EXPERIENCE MULTICANALE   FJGJGBJGBGBGBGBBGBBBNVJFBV

PPiiùùMMee  èè  aanncchhee  uunn  ee--ccoommmmeerrccee  bbeenn  aavvvviiaattoo  
ee  ooppeerraattiivvoo  ddaa  GGeennnnaaiioo  22001199..

Il canale di vendita digitale viene 

quotidianamente comunicato attraverso i 

principali canali di Social Communication 

dell’insegna e mediante i piani di 

comunicazione delle insegne partner. Il 

customer service si occupa di assistere 

quotidianamente il cliente per garantire una 

consulenza e un supporto costanti, anche 

nel negozio virtuale.

UNA SHOPPING EXPERIENCE MULTICANALE   FJGJGBJGBGBGBGBBGBBBNVJFBV

AAttttiivvii  ssuu  ttuuttttoo
iill  tteerrrriittoorriioo
NNaazziioonnaallee

1100..000000  pprrooddoottttii..
CCoonnsseeggnnaa

iinn  2244//4488  oorree..
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Gli ultimi dati presentati da Assocasa mostrano un comparto in cresci-
ta nell’ultimo anno, complice il periodo di lockdown che ha aumentato 
il tempo trascorso dagli italiani tra le mura domestiche.

sono tutti i principali segmenti 
del comparto cura casa, trai-
nati in particolare dai coadiu-
vanti lavaggio (+8,2%) e dai 
detergenti (+5%). Crescono 
a doppia cifra anche mercati 
maturi, come il comparto sto-
viglie (+13,6%), per un fattu-
rato di 61 milioni di euro, e le 
candeggine (+16,8%), pari a 
32 milioni di euro: per quanto 
riguarda il primo, si segnala il 
contributo dato dai detergenti 

Sono positivi i dati rilevati dall’ulti-
mo market monitor della deter-
genza, presentato da Assocasa e 
realizzato in collaborazione con 
NielsenIQ. L’indagine, infatti, mo-
stra una crescita a valore del 7% 
nell’anno terminante il 28 febbraio 
2021. Un trend soddisfacente, 
influenzato in larga parte dal tem-
po trascorso in casa dagli italiani 
durante il periodo di lockdown. 

Una crescita generale
A registrare un incremento 

lavastoviglie (+20,8%), dovuto 
all’aumento dei possessori di 
una lavastoviglie (+2,7% tra il 
2019 e il 2020, per un totale di 
16,7 milioni di italiani).

Bene manutenzione 
e disinfettanti 
Non solo: cresce anche il com-
parto manutenzione (+3%), 
per un giro di affari di 13 mi-
lioni di euro, rallentato solo dal 
cura auto (-20,8%); i preparati 

Sorride
il comparto 
della detergenza
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disinfestanti, invece, segnano un incremento 
del 2,4%, mentre gli “altri” prodotti del cura 
casa crescono del 61,8%, guidati princi-
palmente dai preparati disinfettanti che 
incrementano le proprie vendite di circa 45 
milioni di euro.

C’è chi scende
Nell’ultimo anno, comunque, alcuni seg-
menti non hanno registrato numeri positivi: 
è il caso della detergenza bucato (-4,3%), il 
cui andamento negativo è stato frenato dal 
+0,9% delle liquid caps.

A tutta sostenibilità
La crescita del comparto cura casa è stata 
trainata soprattutto da due elementi fonda-

mentali: benessere e sostenibilità. 
L’industria, infatti, si è impegna-
ta a proporre prodotti efficaci 
dal punto di vista della pulizia e 
dell’igiene, ma anche a promuo-
vere comportamenti anti spreco 
nonché la convenienza, la pratici-
tà e il benessere. L’obiettivo è di 
rendere sempre più consapevole 
il consumatore nell’utilizzo dei 
prodotti della detergenza, consi-
derato il suo ruolo imprescindibi-
le attraverso il giusto dosaggio e 
le corrette abitudini d’uso duran-
te la pulizia e la manutenzione 
domestica.

“In questo particolare momento è emersa con 
evidenza la funzione sociale dei prodotti di de-
tergenza e manutenzione della casa. L’igiene 
gioca un ruolo fondamentale nella vita quoti-
diana e il periodo di emergenza sanitaria che 
stiamo vivendo ne mette in luce l’importanza. 
Per tale motivo, siamo chiamati a comprendere 
a fondo quale sia l’evoluzione dei bisogni dei 
consumatori ed essere in grado di trasformarci, 
per rispondere a richieste nuove e immediate. 
Un esempio è la crescita dell’online ed è impor-
tante che si curi la flessibilità del servizio e il 
presidio della prossimità” dichiara Giorgio Dal 
Prato, Presidente di Assocasa.

Tra i vari canali di-
stributivi, i drugstore 
guidano le vendite 
(+11,5%), segui-
ti dai supermercati 
(+8,2%). Soffrono, 
invece, gli ipermercati 
(-2,2%). 
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La sfida dell’industria
Obiettivo principale dei player del 
settore, infatti, è di garantire pro-
dotti eco-friendly, con imballaggi e 
confezioni in grado - da un lato - di 
assicurare la corretta conservazione 
dei cosmetici e - dall’altro - di ridurre 
l’impatto sull’ambiente, ad esempio 
con l’impiego di materiali riciclati 
e/o riciclabili e tecniche produttive a 
basse immissioni.

È stato interamente dedicato al 
ruolo del packaging nelle scelte dei 
prodotti cosmetici da parte dei 
consumatori il webinar organizzato 
da B/Open - la rassegna di Vero-
nafiere sul “Bio-food and natural 
self-care” - lo scorso 11 giugno. 

A tutta ecosostenibilità
Nel corso dell’evento, in partico-
lare, è emerso come il pack sia 
ormai diventato un vero e proprio 
driver di acquisto, che rispecchia 
esigenze e valori del consumatore, 
legati in primo luogo alla sostenibi-
lità ambientale.

Ricerca & Sviluppo
Per questo sono continui gli investi-
menti nella ricerca e nell’informazio-
ne, procedendo - hanno affermato 
gli esperti durante l’incontro - con 
estrema cautela per verificare scru-
polosamente l’attendibilità a livello 
scientifico delle scoperte e fare scel-
te ragionate, individuando i materiali 
più corretti e di minore impatto.

La seconda edizione 
di B/Open si svolgerà 
dal 9 al 10 novembre 
2021 a Verona.

Quanto conta il packaging 
nella cosmesi?

Nel corso del webinar organizzato da B/Open è stata evidenziata l’impor-
tanza del pack come driver di acquisto per i consumatori nella scelta di un 

prodotto cosmetico.
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Cosmetica e consumatori: 
quale scenario?

Si svolgerà in presenza, il 19 e 20 gennaio 2022, la 18° edizione 
di MarcabyBolognaFiere. Considerato l’andamento dell’emergenza 
pandemica e i risultati che si stanno ottenendo grazie alla campagna 
vaccinale, gli organizzatori hanno infatti deciso di puntare diretta-
mente al prossimo anno, per proporre un evento in totale sicurezza. 
La manifestazione, interamente dedicata al mondo del marchio del 
distributore, ha visto il recente successo di Marca Digital Session (15-
25 marzo 2021), la piattaforma digitale di incontro tra produttori e 
Gdo che ha registrato 9.000 presenze, tra cui 175 buyer stranieri e 
100 buyer italiani.

Marca, le nuove date per il 2022

Beauty: nasce il primo 
report italiano 

Come si è evoluto il consumatore negli ultimi mesi? 
Quali sono stati i driver degli acquisti nel corso 
dell’emergenza? A fornire le risposte è stato il we-
binar organizzato da Cosmetica Italia insieme all’area 
Ricerche e Studi de Il Sole 24 Ore, Lattanzio KIBS 
e l’Università IULM, dal titolo “Abitudini, fenomeni e 
customer journey verso la nuova normalità”. Durante 
l’incontro sono stati presentati i numeri del settore, 
per il quale ci si aspetta - quest’anno - un incremento 
del 6,1% a valore e anche i risultati di un’indagine 
volta a rilevare le logiche di consumo del cosmetico 
nel corso della pandemia, dalla quale è emerso che 
il desiderio più diffuso è di tornare a una normalità 
“esperienziale”, provando i prodotti di persona nei 
negozi.

L’agenzia Up Marketing e Marketers hanno realizzato il 
primo report dedicato al mercato beauty, analizzando 
come il settore cosmetico, le abitudini e i comportamenti 
di acquisto degli italiani siano cambiati nel corso del 2020. 
Un comparto in calo, sia a valore (-11,6%) che a volume 
(-9,3%), trainato soprattutto dai canali acconciatura ed 
estetica (-47% nel fatturato), erboristeria (-40%) e pro-
fumeria (-38,5%). Segno più, invece, per le vendite online, 
con volumi cresciuti del 38,8% da gennaio a giugno 2020, 
soprattutto per i prodotti dedicati all’igiene e alla cura per-
sonale (44%).

Torna WeCosmoprof International
Si è tenuta dal 7 al 18 giugno la prima edizione di WeCo-
smoprof International, l’evento digitale della piattaforma in-
ternazionale Cosmoprof. Importanti i numeri raggiunti, con la 
presenza di 230 aziende italiane che hanno potuto presentare 
a livello globale oltre 500 prodotti di numerosi settori: pro-
fumeria e cosmesi, estetica, spa e beautytech, hair, nail, green 
e naturale, arredi per saloni. Presenti, inoltre, 45 produtto-
ri e fornitori di servizi della filiera produttiva, nonché oltre 
650 espositori provenienti da 41 Paesi, per un totale di più di 
20.000 operatori. Nel corso dell’evento sono stati organizzati 
oltre 20 webinar e sessioni di formazione, a cui hanno preso 
parte più di 80 speaker.
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