


 

 

 



 

 

 



 

 

 



LA COSMETICA NELLA COMUNICAZIONE DIGITALE 

Tradurre profumi e sensazioni insite nei prodotti in 
comportamenti d’acquisto  5 



Enrico Giubertoni - @buzzes - 

www.cosmetica.marketing 

ENRICO GIUBERTONI 

 

➡ Social Media Entrepreneur:  
aiuto le imprese nel settore della cosmesi a 
implementare strategie social e monitorare i 
risultati. 

➡ Blogger since 2006 @ www.buzzes.eu 

➡ Creatore di www.cosmetica.marketing 

➡ Collaborazioni con Cosmetica Italia 

➡ Collaborazioni con Kosmetica 

➡ LinkedIn: Linkedin.com/in/enricogiubertoni 

➡ Twitter: @buzzes 
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PROFUMI E COSMETICI  D’ALTA GAMMA 

HANNO CARATTERISTICHE INTRINSECHE  

➡Come Profumi e cosmetici  d’alta 
gamma veicolano emozioni e 
sensazioni polisensoriali 

• Comunicare i cosmetici attraverso la 
sinestesia 

• Comunicare i cosmetici attraverso 
comportamenti identificativi 

• Generare comportamenti 
d’acquisto attraverso i canali 
digitali e social 
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PROFUMI E COSMETICI  D’ALTA GAMMA VEICOLANO 

EMOZIONI E SENSAZIONI POLISENSORIALI 
Comunicare attraverso la sinestesia 
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SINESTESIA 

➡ "Contaminazione" dei sensi nella percezione. 

➡ Il fenomeno neurologico della sinestesia si 
realizza quando stimolazioni provenienti da una 
via sensoriale o cognitiva: 

•  inducono esperienze automatiche e 
involontarie 

• in un secondo percorso sensoriale o 
cognitivo 

➡ Def. Harrison, John E.; Simon Baron-Cohen (1996). 
Synaesthesia: classic and contemporary readings. 
Oxford: Blackwell Publishing 

9 

http://www.cosmetica.marketing
http://www.cosmetica.marketing








Enrico Giubertoni - @buzzes - 

www.cosmetica.marketing 

DATI EMERGENTI 

➡ J’adore by Dior 

➡ 28.748.606 visualizzazioni 

➡ Incremento di 1.1% marketshare 2011 

➡ +17% incremento delle vendite 

➡ Boosted sales worldwide —> No.1 in 
Italy, No.2 in China, top 10 in UK and 
US (sales increased by 25.9%) 

Source: http://keyhole.co/blog/10-best-fashion-social-
media-campaigns/ 

13 

http://www.cosmetica.marketing
http://www.cosmetica.marketing


COMUNICARE I COSMETICI ATTRAVERSO 

COMPORTAMENTI IDENTIFICATIVI 
l’emozione attraverso comportamenti imitativi e di identificazione 
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KATY PERRY'S MAD POTION FRAGRANCE  

E L’EFFETTO SHOP NOW 
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PROFILO TWITTER PIÙ POPOLARE AL MONDO 

http://news.mtv.it/lifestyle/katy-perry-supera-justin-bieber-
persino-barack-obama-regina-twitter/ 16 
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CREARE COMPORTAMENTI D’ACQUISTO CON LA COMMUNITY 

➡ Katy Perry ha usato la sua community di 76 milioni di utenti su 

Twitter (si considera la più alta al mondo) per lanciare Mad 

Potion 

➡ 2 Goal:  

• Creare Awareness su Mad Potion 

• Creare un comportamento di acquisto (conversione) 
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CREAZIONE DI TWEET USANDO IL FORMATO “BUY 

NOW” PER GENERARE FORME DI ACQUISTO DIRETTO 

18 



CREARE EFFETTI DI VIRALITÀ RICHIEDENDO IL RETWEET 
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INVITO A FARE SHOPPING SULL’ECOMMERCE 
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RISULTATI 

➡ 22 luglio del 2015 lancio 

➡ #MadPotion entra nei trending topics mondiali  

➡ #1 topic seguito su scala mondiale su Twitter 

➡ Record di 12 tweet al secondo  

➡ Raggiunge 73.5 milioni di persone con 189 Milioni impressions 
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MY SOMETHING BLUE - OSCAR DE LA RENTA 
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OSCAR DE LA RENTA - LANCIO #MYSOMETHINGBLUE 

• Per il lancio del suo profumo #MySomethingBlue è stato chiesto agli 

utenti di Instagram, Facebook e Twitter di taggare con 

#MySomethingBlue qualsiasi immagine attinente con il colore blu 

• Un’app su Facebook ha fatto da collettore di tutte le immagini 

• Oscar de la Renta ha generato un effetto di forte appartenenza con 

la sua community  
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#MYSOMETHINGBLUE = 

BRIDE MANTRA 

➡ Il blu è un colore associato alla 

purezza, alla fedeltà, all’armonia 

interiore. 

➡ Ecco perché nei mantra 

matrimoniali, in molte culture la 

sposa deve vestire qualcosa di 

blu 
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#MYSOMETHINGBLUE SU INSTAGRAM 
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#MYSOMETHINGBLUE SU PINTEREST 
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FACEBOOK APP DI OSCAR DE LA RENTA PER IL LANCIO 

DI #MYSOMETHINGBLUE 
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COMPRENDERE COME LE CAMPAGNE DIGITAL E 

SOCIAL GENERANO COMPORTAMENTI DI ACQUISTO 

29 
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ADVERTISING: LE CONSUMER COMMUNITY LO TROVANO 

UTILE QUANDO RISPONDE AI PROPRI INTERESSI 

Advertising Nativo: consigli “social” per gli acquisti 
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IL 65% DEGLI ACQUIRENTI DEL BEAUTY USA LO SMARTPHONE 

PER TROVARE PRODOTTI DENTRO GLI STORE 

http://insights.fb.com/2016/06/06/new-mobile-primer-for-beauty/ 
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46% DELLE PERSONE SONO 

INFLUENZATI DAI BEAUTY 

BLOGS 

44% DEI 
BEAUTY 
BRANDS 
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ADVERTISING NATIVO 

➡ Forma di pubblicità: 

• Che non interrompe l’attività dell’utente, ma si uniforma 

• Espressamente coincidente agli interessi dell’utente 

• Espressamente coincidente alle attività svolte 
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LE CONSUMER COMMUNITY AMANO ADVERTISING NATIVO E RIPROVA SOCIALE  

NEGLI ANNUNCI SPONSORIZZATI DI INSTAGRAM & FACEBOOK 
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NON BASTA CREARE DEI CANALI, DOBBIAMO 

METTERLI IN ACCORDO ARMONICO 

36 
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LA NARRAZIONE È PARTE FONDAMENTALE DEL 

COMMERCIO POICHÉ CREA CERTEZZA E FIDUCIA 

➡ La Fabula ha in sé una struttura solida che dà chiarezza 

• Cappuccetto Rosso > Trauma e risoluzione del trauma 

• Cenerentola > Mancanza e risoluzione della mancanza 

➡ Nel commercio si crea una struttura che si chiama strategia 

• La strategia è una storia di Fiducia & Certezza. 

• Le consumer community fanno delle narrazioni sui social 

➡ Sta a noi Brand dare un filo logico di Fiducia & Certezza 
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RIPROVA SOCIALE (SOCIAL PROOF) 

➡ Le persone, in media, tendono a 

ritenere maggiormente validi i 

comportamenti o e le scelte che 

vengono effettuati da un elevato 

numero di persone.  

➡ È il fenomeno psicologico-sociale 

alla base della diffusione delle 

"mode".  

➡ Robert Cialdini 
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MILLENIAL PIÙ SENSIBILI AL SOCIAL COMMERCE: 

BEAUTY, HAIR & COSMESI I SETTORI PIÙ VOLUTI 

➡I Millennial: generazione nata dal 1980 e il 2000 

➡Il 48% dei Millennial usa lo smartphones per gli acquisti  

➡Il 21% usa il tablet per gli acquisti online 

➡Il 35% dichiara di usare pulsanti “Buy Now” oppure “Shop Now” 

➡Hair, beauty and apparel sono le top product category per i Millennial 

➡66% Millennial si dichiarano sensibili a campagne discount & Coupon 

➡31% Millenial acquista un prodotto dopo avere fatto un like su Facebook, 17% 

un Tweet, 28% dopo un Pin su Pinterest. 

➡Spesa media tra i $20-74 quando acquistano online da Social Network 

39 

http://www.cosmetica.marketing
http://www.cosmetica.marketing


TRA SOCIAL ED ECOMMERCE: POLYVORE, UNA 

COMMUNITY 

40 



POLYVORE: LE PERSONE POSSONO CREARE DEI SET 

DI OUTFIT CHE ALTRI POSSONO VOTARE. 
polyvore.com 
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OGNUNO PUÒ CREARE I SUOI SET CHE SONO 

COLLAGE DI PRODOTTI 
polyvore.com 
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… CHE PORTA SU UN SITO DI ECOMMERCE 

DOVE COMPRARLO  
polyvore.com 
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IL PROFUMO: DALL’ONLINE AL 

PUNTO VENDITA 

➡ I brand sono in grado di rappresentare 
le fragranze attraverso i social media. 

➡ Attraverso video, varie forme di 
interazioni e l’uso di figure retoriche … 

➡ …. Sono in grado di generare un 
processo creativo di desiderio 
d’acquisto  

➡ Sia attraverso i canali di vendita online 
(eCommerce) sia nei P.O.S. (Point of 
Sales) 
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PORTARE L’ACQUIRENTE  

AL PUNTO VENDITA 

➡ Le caratteristiche culturali di un profumo possono essere 

veicolate dai social media in modo efficace 

➡ Ma anche se le caratteristiche culturali associate ad un 

profumo sono veicolate dai social media 

➡ Manca comunque la percezione olfattiva che va 

esperita nel punto vendita 

➡ Per questo motivo dobbiamo far provare il prodotto 

nel punto vendita 

Shuli Lowy, marketing director at Ping Mobile, Beverly Hills, CA 
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Prof. Mauro Ferraresi (IULM) 

La shopping experience come creazione di un mondo possibile 
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UN MONDO POSSIBILE PRODUCE UN’ESPERIENZA D’USO E DI 

CONSUMO:  

FIDUCIA + RASSICURAZIONE 

➡ La shopping experience è l’allestimento di un mondo possibile 

➡Un punto vendita oggi deve ALLESTIRE UN MONDO POSSIBILE. 

➡ in cui la logica e desiderata conclusione è uscire con un acquisto.  

➡ Il consumatore non deve entrare in un negozio MA IN UN MONDO 

➡ Il consumatore non deve leggere un social ma IMMERGERSI IN UN MONDO 

 

La Omnicanalità è la concordanza di ogni media per creare un mondo possibile 

ovunque sia il consumer/prosumer 
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IL PUNTO VENDITA 
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IL PUNTO VENDITA ONLINE 
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PROFILAZIONE E LEAD GENERATION 
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I CANALI SOCIAL 
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CONCLUSIONI 
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LE CONSUMER COMMUNITY CREANO 

CONTAMINAZIONI ARMONICHE SUI SOCIAL 
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EMERGONO FENOMENI INTERESSANTI DA PARTE DELLE CONSUMER 

COMMUNITY CHE LEGANO STILI ALIMENTARI, ALLA COMPOSIZIONE DEI 

PRODOTTI COSMETICI.  
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Il 64% dei millennials e il 53% dei 

baby boomers vogliono condividere 

esperienze, fatti e opinioni sui 

propri brand. 

Vogliono appartenere & 

partecipare, non semplicemente 

essere informati. 

 

BazaarVoice 
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I MILLENIALS E LA GENERAZIONE Z 

PERCEPISCONO LE EMOZIONI IN MODO 

DIFFERENTE 

➡ I Millenials e la Generatione Z 

sono generazioni nate nell’era 

digitale 

➡ Le metafore del digitale 

recuperano tradizioni antiche 

➡ Il loro approccio alla cosmesi e 

ai profumi è differente 
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➡ L’acquisto di un prodotto 

cosmetico è conseguenza di 

un’esperienza ARMONICA e 

IMMERSIVA. 
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IT'S CRITICAL FOR BRANDS TO SHIFT FROM 

MESSAGING TO STORYTELLING 

➡ È fondamentale per i brand 

passare dal “lanciare messaggi” 

allo Storytelling 

➡ Jonah Sachs, American author, 

designer and entrepreneur 
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UN BRAND NON È ALTRO CHE 

UNA STORIA 

Dopo tutto, un Brand non è altro che 

una storia: una serie di rimandi di 

esperienze emozionali tra se 

stessa e il suo pubblico 
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L’ESSENZA DELLA COSMESI 3.0 

➡ l’essenza della ‘Cosmesi 3.0’  è 

tornare indietro ai valori antichi. 

➡ Recuperare ai miti e agli archetipi che 

governano le passioni 
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GRAZIE! 
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