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sosteniamo il nuovo 
reGoLaMento! 

a cura di giovanna maffina

La vicenda della modi-
fica del Regolamento 
UE 330/2010 si intrec-
cia con quella delle 
elezioni europee, che si 
svolgeranno dal 23 al 
26 maggio prossimo. Il 
quadro generale è dun-
que di profondo cam-
biamento. Poiché il Re-
golamento costituisce, 
a tutti gli effetti, una 
restrizione della libera 
concorrenza, qualcuno 

di michelangelo liuni potrebbe ritenere che 
tale strumento sia sor-
passato e che anche 
la nostra richiesta non 
abbia motivo di essere. 
Ma sappiamo quanto 
le dinamiche che in-
fluenzano il selettivo 
siano profondamente 
diverse rispetto a quel-
le degli altri mercati. E 
sappiamo anche che i 
produttori hanno il no-
stro stesso interesse a 
non veder svilito il loro 
prodotto sul mercato. 
Quindi siamo fiduciosi 

che tutto proceda per il 
verso giusto. Con riferi-
mento alla campagna 
di canale, potete inve-
ce leggere le mie rifles-
sioni nelle pagine che 
seguono. Mi piacereb-
be avere anche il punto 
di vista di chi ci legge 
a riguardo. Da ultimo, 
ma non ultimo, Beauty 
Coach, che prosegue il 
suo giro formativo per 
l’Italia. A seguire trova-
te un riepilogo dei con-
tenuti e delle finalità 
dell’iniziativa. 

CaMpaGna 
di CanaLe, 
cui prodest?
a tutto iL CanaLe, Che però si trova 
diviso suL teMa. abbiaMo provato 
a CoMprenderne Le raGioni Con 
MiCheLanGeLo Liuni.

i nuMeri di beautY CoaCh

288, le persone da formare in 2 anni. 34, le ore di 
lezione complessive. 5 incontri di 6 ore l’uno, più 
altre 4 di formazione a distanza sulla sicurezza dei 
luoghi di lavoro. 10, le regioni coinvolte. sono i 
numeri di Beauty coach.

da oltre un anno lavorate a questa campagna? 
Qual è lo stato dell’arte?
«Siamo ad un empasse, ma comunque 
intenzionati a trovare una modalità per non 
perdere di vista il progetto ma anzi concretizzarlo 
nei prossimi mesi».

che cos’è successo? Sembrava, in un primo 
momento, che aveste raccolto il consenso di una 
buona parte dei produttori… 
«Sì, è così. Solo che ad un certo punto i consensi 
sono andati diminuendo. Direi che di fondo 
ci sia una visione distorta del canale e anche 
dell’intento con il quale la Fenapro si è mossa. 
Era, ed è, di fatto, una campagna che intende 
valorizzare tutto il selettivo, non questa o quella 
parte. Una campagna con una forte capacità di 
penetrazione».

Quali sono state le obiezioni mosse da coloro 
che hanno fatto marcia indietro?
«Ad esempio, ma è solo una tra le altre, che 
l’iniziativa non era sostenuta dalle catene. E tutto 
questo in un mercato, il nostro, che ha un assetto 
distributivo molto diverso da quello degli altri 
Papesi in Europa. Qui, il 60% del mercato è fatto 
da realtà che non sono le catene».

di fatto però l’oréal luxe e Sisley continuano 
invece a sostenere l’iniziativa…
«Sì, l’hanno fatto da subito e non si sono tirati 
indietro. Con loro stiamo, appunto, ragionando 
su come proseguire, anche riducendo il budget e 
indirizzando l’investimento su social e radio».



michelangelo liuni
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padova 
modulo daTa SPonSor orari 
 1 28 gennaio Francesca Piucci - Shiseido 14-16
 2 25 febbraio Ilaria Torti - Dior 14-16
 3 11 marzo In fase di definizione 14-16
 4 8 aprile Rosanna Bonfatti - Sisley 14-16
 5 6 maggio Simonetta Fani - Coty 14-16

Genova 
modulo daTa SPonSor orari 
 1 14 gennaio xxxxxx 14-16
 2 18 febbraio E. Lauder - L’Oréal Luxe 14-17
 3 25 marzo Ilaria Torti - Dior 14-16
 4 15 aprile Francesca Piucci - Shiseido 14-16
 5 13 maggio Simonetta Fani - Coty 14-16

napoLi 
modulo daTa SPonSor orari 
 1 25 marzo Rosanna Bonfatti - Sisley 14-16
 2 8 aaprile E. Lauder - L’Oréal Luxe 14-17
 3 29 aprile Francesca Piucci - Shiseido 14-16
 4 6 maggio Ilaria Torti - Dior 14-16
 5 20 maggio Simonetta Fani - Coty 14-16

torino 
modulo daTa SPonSor orari 
 1 13 maggio Ilaria Torti - Dior 14-16
 2 27 magio L’Oréal Luxe 14-16
 3 29 aprile Rosanna Bonfatti - Sisley 14-16
 4 6 maggio Francesca Piucci - Shiseido 14-16
 5 20 maggio Simonetta Fani - Coty 14-16

beautY CoaCh, ecco i contenuti 
e i prossimi appuntamenti
Continuate a sostenere iL nostro Corso professionaLizzante! Guardate Le prossiMe date.

revisione deL reGoLaMento
non resta che attendere
dopo L’inContro di pariGi, La fedp Girerà aLL’orGanisMo europeo preposto 
iL doCuMento Con Le CLausoLe ConCertate per iL rinnovo deL reGoLaMento 
ue. Lo stesso farà L’assoCiazione europea dei produttori.

si è svolta a Parigi, lo scorso 31 genna-
io, l’Assemblea Generale della FEDP 
per discutere delle proposte di mo-
difica del Regolamento UE 330/2010 
da presentare alla Commissione Eu-
ropea. Nell’occasione, Michelangelo 
Liuni è stato rieletto vicepresidente 
della Federazione Europea. L’abbiamo 
incontrato al suo rientro, per fare con 
lui il punto sullo stato dei lavori.

com’è andata a Parigi? 
«Bene. L’incontro è stato utile per met-
tere nero su bianco contenuti che ri-
teniamo debbano assolutamente essere sottoposti 
al vaglio della Commissione Europea. Trattandosi 
dell’ultimo incontro in tal senso, dovevamo tirare le 
somme di tutto. In qualità di Federazione che riuni-
sce i rappresentanti delle varie federazioni naziona-
li, ogni nostra decisione va presa collettivamente, 
con l’assenso di tutti. E così è stato». 

immagino che tra i temi centrali ci sia stata la 
discussione delle clausole quantitative…
«Si. Ci siamo tutti trovati d’accordo sul fatto che 
tali clausole debbano essere escluse dal contratto 
vero e proprio, non perché, in assoluto, non possano 
essere trattate commercialmente dalle due parti, 
ma perché non devono rientrare in un documento 
ufficiale che invece ha come sintesi quello di salva-
guardare la distribuzione selettiva qualitativa. Ogni 
distributore può contrattare a latere gli obiettivi 
quantitativi, anche per assi, ma senza che tale deci-
sione costituisca una obbligatorietà di tipo contrat-
tuale, in quanto non contemplata dal Regolamento 

Qui di seguito 
trovate il programma 
dettagliato del corso 
- che prevede cinque 
giornate di formazione 
di sei ore, più quattro 
ore di formazione a 
distanza (FAD) - così 
come le prossime date. 
Ricordate che per 
le giornate di Torino 
e Bari, le iscrizioni 
devono arrivare entro 
il 15 marzo. Mentre per 
l’incontro di Roma, la 
deadline è entro il 15 
giugno 2019. 
Per ogni altra 
informazione 
consultate il sito 
www.fenapro.it.
Affrettatevi!

numeri e mercaTo
■ Valore del mercato 
cosmetico e ripartizione 
dei canali.
KPI’s della profumeria: 
scontrino medio valori/
volumi, valore medio 
per asse
■ Trend del mercato, 
tendenze
■ Il consumatore: 
multichannel, digitale, 
presenza di target e 
linguaggi differenti 
(millennials, uomini, 

culture geografiche, 
target di età)
■ Leve d’acquisto: mix 
tra shopping digitale 
on line e shopping 
experience on site 

ruolo del/della 
BeauTy coach
■ Costruzione 
esperienziale della 
definizione a partire 
dalla struttura
■ Norme (le regole del/
della BC)
■ Aspettative (della 
cliente e del titolare)
■ Modello di consiglio 
in 4 fasi

■ Presentazione 
risultati Mystery 

ShoPPer. gli 
errori da eviTare
■ Presentazione 
del modello di 
vendita, modulato 
in base ai due assi: 
predisposizione alla 
vendita/relazione e 
basato sul duplice 
obiettivo (obiettivi 
economici di sell-out 
e fidelizzazione nel 
tempo della cliente
■ Modello di consiglio

accoglienZa

■ Le 4 s (saluto, sorriso, 
spazio, spontaneità)

analiSi dei BiSogni
■ Bisogni espressi e 
inespressi, domande 
aperte e chiuse, 
modello di analisi 
(abitudini, sensazioni, 
aspettative), 
riformulazione

ProPoSTa
■ Schema di 
comunicazione da 
adottare in fase di 
proposta del prodotto 
(Messaggio attinente, 
messaggio chiaro 

e conciso, bisogno, 
vantaggi),  schema 
di comunicazione 
“proposta, benefici, 
caratteristiche” ; 
concetti di link, up, 
cross selling; gestione 
delle obiezioni

chiuSura e 
fideliZZaZione
■Tecniche di chiusura 
della vendita, 
modulazione di 
velocità/tono/
leadership nella 
vendita, azioni di 
fidelizzazione, CRM, 
“see you soon”

cenni di 
coSmeTologia
■ Caratteristiche di un 
cosmetico, differenza 
con il farmaco; INCI, 
regolamentazione 
cosmetica, gestione 
delle principali 
obiezioni/perplessità 
della cliente (allergie, 
presenza di ingredienti 
specifici, concetto di 
“naturale); struttura 
della pelle (epidermide, 
derma, ipoderma), 
profili di pelle e 
loro caratteristiche, 
esposizione solare e 

fototipo.

fad-formaZione a 
diSTanZa
■ Prevenzione e 
sicurezza sul lavoro, 
cosmetologia

conTriBuTi delle 
aZiende ParTner
■ L’Oréal Luxe-
> tema empatia + 
modulazione della voce 
nell’interazione con la 
cliente
■ Shiseido-> tema del 
ruolo sociale della 
vendeuse come colei 
che trasmette la cultura 
della bellezza intesa 
come cura di sé
■ Sisley-> tema 
regolamentazione 
cosmetica, INCI, 
allergie, olii essenziali e 
loro funzione 
■ Coty-> tema 
fragranze, piramide 
olfattiva, famiglie 
olfattive
■ Estée Lauder-> 
tema digital: “da 
esperta beauty a 
influencer”
■ LVMH-> contenuti in 
via di definizione.

La ripartizione dei 
contenuti sulle varie 
giornate, così come 
le tematiche delle 
aziende partner 
potranno variare 
a seconda dei vari 
moduli.

CE di distribuzione selettiva, che inve-
ce punta a tutelare solo la qualità». 

le prospettive sul tema sono molto 
divergenti rispetto a quelle dei 
produttori…
«Sì. Alcuni fra loro sono quasi maniaca-
li nel richiedere il rispetto di parametri 
qualitativi precisi ai loro concessiona-
ri. È all’ordine del giorno che qualche 
profumiere si veda revocare la licenza 
perché, secondo l’azienda, non li soddi-
sfa più.  Peccato però che la loro “insi-
stenza” sul raggiungimento di obiettivi 

di cifra assolutamente improbabili, superiori a quel-
le che sono le reali capacità di assorbimento del 
mercato, spingano gli stessi concessionari a darsi al 
fuori canale. Sono distorsioni sotto gli occhi di tutti. 
Tanti profumieri, pur di ottenere dall’industria i pre-
mi legati al raggiungimento delle cifre concordate/
imposte, non esitano ad acquistare più di quanto il 
mercato potrebbe legittimamente “assorbire”, per 
rivenderlo poi rivenderlo all’estero». 

Siete tornati anche sul tema della camera 
arbitrale?
«Sì. La costituzione di una “camera arbitrale” o co-
munque di un organismo di certificazione (magari 
un ente terzo che potrebbe essere un soggetto eu-
ropeo collegato con la UE), che intervenga in caso 
di distorsione contrattuale è la soluzione prospet-
tata da più parti. È un percorso nuovo, ma anche 
l’unico percorribile per tutelare il nostro settore, che 
peraltro è uno dei pochi che gode di un meccanismo 
di esenzione dalle clausole concorrenziali, un van-

i numeri di BeautY coach 288, Le persone da forMare neL CoMpLesso. 
34, Le ore di Lezione. 5 GLi inContri di 6 

ore L’uno più aLtre 4 suLLa siCurezza 
dei LuoGhi di Lavoro. 10, Le reGioni 

CoinvoLte. sono i nuMeri deL nostro 
beautY CoaCh.
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in vista del rinnovo del regolamento europeo 
ue 330/2010 del 20 aprile 2010 la fenapro ha 
posto sul tavolo del dibattito alcuni temi in più 
rispetto a quelli riportati nella dichiarazione 
fedp approvata a Bologna nel 2013. eccoli 
sintetizzati.
1) la durata del contratto dovrebbe essere 
correlata con il recupero degli investimenti  
effettuati dal profumiere per lanciare o 
sostenere nel tempo il brand. investimenti 
che vanno dal merchandising al lavoro sulla 
formazione, al marketing e alla pubblicità.
2) introdurre il concetto di risoluzione 
del contratto per giusta causa. accade di 
frequente, infatti, che il produttore receda dal 
contratto quando è intenzionato all’apertura 

di un monomarca vicino a un concessionario 
già esistente oppure quando trova più 
conveniente concedere la vendita del 
prodotto a un concorrente commercialmente 
più forte. da qui, la necessità di includere 
anche questo punto nel nuovo testo.
3) commercio online.  il problema non è tanto 
l’online, quanto la “giungla” che si è creata 
nella rete, dove operatori seri convivono 
con altri senza scrupoli. Questa forma di 
commercio va dunque regolamentata con 
rigore, tenendo presente che il punto di 
vendita virtuale non va disgiunto da quello 
fisico: click&mortar sono due elementi 
inscindibili dell’offerta commerciale, uno 
complemetare all’altro.

taggio non da poco che va sfruttato». 

ma qualora le vostre richieste non fossero 
accettate in sede europea?
«Potremo sempre, e a ragione veduta, considerata 
la conformazione distributiva così diversa rispetto 
agli altri del nostro Paese, chiedere che la Commis-
sione Europea autorizzi la redazione di un contratto 
standard che valga solo per l’Italia. Un contratto i cui 
contenuti siano decisi di comune accordo tra la Fe-
napro e i propri associati. Se da noi oltre il 60% del-
la distribuzione è nelle mani di indipendenti, catene 
regionali, consorzi ecc. dobbiamo poter disporre di 
uno strumento che ci tuteli e funga da “deterrente”. 
Anche per quanto riguarda l’online, potremmo inse-
rire nero su bianco una clausola che regolamenti le 
vendite, vietando alle aziende di cedere i loro prodot-
ti alle piattaforme ma anche prendendoci l’impegno 
che noi distributori si faccia altrettanto. Verosimil-
mente ci vorranno un paio d’anni perché il processo  
giunga al termine. La prima fase sarà esplorativa. Il 
documento, una volta giunto alla Direzione Generale 
Concorrenza, sarà sottoposto prima ai produttori a 
livello europeo e poi alle varie filiali». 

che ruolo ha avuto e sta avendo la federazione 
nella revisione del regolamento ue?
«Ci siamo fatti promotori della necessità di sostene-
re la causa e di sanare una situazione che va avanti 
da troppo tempo. Il problema dei contratti c’è sem-
pre stato, la situazione nel nostro settore è molto 
caotica. A volte non vengono neanche presentati, si 
decide se presentarli o meno a seconda della con-
venienza. Altre volte ci vengono presentati contratti 
che contengono clausole quantitative. Non ce n’è 
uno conforme.  Finché il mercato era in positivo, non 
ci sono stati problemi, ma con la recessione tutti i 
problemi sono venuti a galla». 

La Contraffazione 
va comBattuta 
(anche) a scuola
L’uffiCio sCoLastiCo reGionaLe, sostenuto daLLa 
direzione GeneraLe per La Lotta aLLa Contraffazione 
uffiCio itaLiano brevetti e MarChi, si fa proMotore di 
un’iniziativa “anti frode” rivoLta aLLe sCuoLe. 

i giovani e giovanissimi sono i primi a 
dover esser sensibilizzati sul problema 
dei “falsi”, che riguarda trasversal-
mente molti settori della nostra eco-
nomia. È partendo da questa riflessio-
ne che l’Ufficio Scolastico Regionale 
– anche in considerazione del Proto-
collo d’Intesa con Confcommercio 
Lombardia e Regione Lombardia sui 
temi dell’alternanza scuola-lavoro – si 
è fatto promotore di una interessante 
iniziativa di sensibilizzazione sui pe-
ricoli della contraffazione rivolta alle 
scuole secondarie di II grado. Si trat-
ta di un bando di concorso per idee 
creative – del MISE e del Consiglio 
Regionale – da realizzare attraverso 

spettacoli teatrali sui temi della cultura della legalità, dei danni che la 
contraffazione arreca all’economia legale, così come sull’importanza 
di tutelare creatività e originalità dei prodotti made in Italy. Il sostegno 
economico, che consiste in un budget entro i 2mila euro, è a carico del 
MISE e del Consiglio Regionale. In particolare, le proposte potranno 
riguardare i settori abbigliamento e accessori, profumeria, alimentari 
e occhialeria, tra i più colpiti dal fenomeno.  Il nostro settore, è fatto 
noto, risente pesantemente di questa concorrenza sleale.

la revisione del regolamento in sintesi a Quando 
le eleZioni 
euroPee?   
Sono in Programma 
Tra il 23 e il 26 
maggio ProSSimo 
e coinvolgeranno 
circa 400 milioni di 
ciTTadini euroPei , 
che Si recheranno 
alle urne Per 
eleggere i loro 
raPPreSenTanTi 
a STraSBurgo. 
in iTalia, in 
ParTicolare, Si 
voTerà il 26 maggio 
in TuTTi i Seggi 
eleTTorali.


