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IL CITTADINO DI LODI

VERTIGO In quindici annii cosmetici della linea "dott.Solari” hanno conquistato I'Europa dell'est e non solo

«Come ci apriamo a nuovi mercati?
Con il passaparola frai distributori»

Pietro Solari

e Marta
Maradini

al centro

nella foto

con un gruppo
di collaboratori
nell'azienda

di Somaglia:

i cosmetici
della Vertigo
sono esportati
in 16 nazioni

Prima la presenza alle fiere
e 1 contatti diretti,

poi lendorsement da parte
degli operatori del settore
sulla qualita dei prodotti

di Veronica Scarioni

SOMAGLIA

B Quasiil 40 per cento del fattu-
rato arriva dall’'estero, mala “dott.
solari cosmetics” punta a crescere
diun altro 20 per cento nel corso di
quest’anno. Nata nel 1985, 'azienda
di Somaglia Vertigo produce e com-
mercializza prodotti per parruc-
chieri e saloni di bellezza appunto
amarchio “dott. solari cosmetics”
e attualmente lavora con: Spagna,
Polonia, Grecia, Slovacchia, Repub-
blica Ceca, Romania, Moldavia,

Russia, Ucraina, Lituania, Finlan-
dia, Serbia, Bulgaria, Ungheria, Bo-
snia Erzegovina e Croazia.

«Il primo approccio conimer-
cati esteri € avvenuto 15 anni fa,
quasi per gioco - raccontano i tito-
lari Pietro Solari e Marta Maradini -.
L'anno prima eravamo stati ap-
procciati da un potenziale cliente
americano; la collaborazione poi
non si era concretizzata, ma ci ave-
va fatto venire voglia di guardare
cosa cifosse al di fuori dei confini
nazionali. Con Lodi Export siamo
arrivati in Russia; abbiamo acquisi-
to altri Paesi tramite contatto diret-
to, nel senso che ci avevano chia-
mato perché avevano visto i nostri
prodotti e altri ancora sono arrivati
tramite fiere all'estero; ad esempio,
avevamo partecipato alla Beauty
‘World di Dubai. Inizialmente abbia-

Il 40% del nostro fatturato viene
dallestero, una quota importante
che possiamo pero incrementare

mo realizzato anche operazioni di
scouting, nel senso che avevamo
acquisito dei database e facevamo
ricerca online di potenziali distri-
butori. Poi, fortunatamente, € su-
bentrato in modo importante il
passaparola tra i vari distributori,
che difatto costituiscono unarete
estera». Non solo fiere e contatti di-
retti, quindi. «<Negli eventi i distri-
butori si conoscono e si scambiano
i contatti», chiariscono da Vertigo.

Oggi quasi il 40 per cento del
fatturato dell'azienda viene realiz-
zato all’estero. «Siamo cresciuti, ma
non é abbastanza - osservanoi ti-
tolari -, dobbiamo crescere ancora.
Le aziende del nostro settore a cui
guardiamo con ammirazione e che
ambiamo a raggiungere contano su
quote estere anche pil1 importanti.
Abbiamo una presenza all’estero
superiore a quella di molti compe-
titor, ma abbiamo ampi spazi di
crescita, tant'e che abbiamo un glo-
bal sales manager attivo sulla ri-
cerca di nuovi mercati e nuovi po-
tenziali distributori. Oggi la sele-
zione e l'approccio sono molto pilt
mirati».

Per l'azienda l'ultimo anno &
stato molto soddisfacente: «Abbia-
mo acquisito nuovi clienti, in Paesi
magari piccoli ma comunque molto
interessanti, come la Moldavia, la
Bulgaria e la Serbia. Recentemente
abbiamo avuto un approccio con
un potenziale distributore albane-
se. Lobiettivo che abbiamo per
quest’anno é di crescere quasi del
20 per cento sul canale estero. C'é
una politica molto attiva da questo
punto di vista e puntiamo molto sul
passaparola. Ad esempio, gli scorsi
19 e 20 aprile abbiamo realizzato
un evento a Riccione in cui abbia-
mo ospitato distributori italiani ma
anche alcuni stranieri. Tra loro
c’'era un operatore moldavo, insie-
me alla moglie e a un paio di suoi
stretti collaboratori, che ci ha se-
gnalato un suo amico, oltre che col-
lega, che lavora in Azerbaigian».

©RIPRODUZIONE RISERVATA

A RICCIONE | azienda ha riunito nel meeting romagnolo i clienti nazionali e i distributori esteri per presentare le nuove linee di colore

Una grande convention inriviera

per sviluppare nuove partnership e

I titolari
della Vertigo
con alcuni
invitati

al meeting
di Riccione
svoltosi
nelle scorse
settimane

SOMAGLIA

mm Ungrande evento a Riccione per
rafforzare le relazioni e presentare
le novita. Il meeting 2026 di “dott.
solari cosmetics”, organizzato per
il19 e 20 aprile all'hotel Corallo, ha
rappresentato una grande opportu-
nita anche per incontrare i propri di-
stributori esteri - oltre a quelli italia-
ni e ai parrucchieri - e cogliere le op-
portunita che solo momenti del ge-
nere possono offrire. Il passaparola
eunadelle chiavi per'espansione
all'esterodell’azienda e hadatori-
sultati importanti anche in questa
occasione, portando nuovi preziosi

contatti per ampliare la gia ampia
presenzainternazionale.

La due giorni ha coniugato op-
portunita di relax, condivisione e
importanti momenti di aggiorna-
mento sull'azienda, con due presen-
tazioni nelle sale congressi dell’ho-
tel:1a prima e stata dedicata ai di-
stributoriitaliani ed esteri, mentre
la seconda é stata pensata peripar-
rucchieri. La grande novita presen-
tata é stata “Il colore”, la nuova gam-
ma di colorazione, una crema-gel
senza ammoniaca che coniugain-
novazione, performance e benesse-
re con dei tempi di posa dimezzati

(15-20 minuti)rispettoaquellidiun
colore tradizionale. Anche di questo
idistributori stranieri presenti po-
tranno parlare all'interno dellaloro
rete e chissa che nuovi clienti arrivi-
no a “dott. solari cosmetics”.

«[l nostro meeting annuale cida
sempre molta carica ed energia -
commentanoi titolari Pietro Solari
e Marta Maradini -. Ci emoziona ri-
trovare persone chelavorano con
noi da moltissimi anni, ma anche
nuove persone che si uniscono alla
famiglia “dott. solari”. “Il colore” e un
grande progetto ed investimento di
quest’anno, che sta giariscuotendo
molto successo. PresentarloaRic-
cione alla presenza di molte perso-
ne, € stato una grande soddisfazione
eun granderisultato. Ringraziamo
tutto il nostro team». W



