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Company snapshots

2Macerata 05/03/2016Dott. Roberto Del Gobbo

• La Lube Industries è attiva sul mercato dei mobili per
cucina da più di 50 anni.

• Oggi è la prima azienda in ITALIA per numero di
cucine vendute.

• La produzione viene realizzata in uno stabilimento di
110.000 mq, con una struttura che conta più di 600
dipendenti.

• Negli ultimi 10 anni il fatturato dell’azienda è più che
raddoppiato, arrivando a quota 170 milioni di €.



Il sistema cliente/prodotto
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• 1.600 punti vendita in tutto il mondo
• 76 paesi nel mondo in cui LUBE esporta le proprie

cucine
• 300 cucine prodotte ogni giorno
• 50 modelli di cucine per oltre 455 finiture
• 160 possibili personalizzazioni del piano di lavoro



I processi di creazione e storage
dei dati
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Gli Open Data nel processo di
data augmentation

5Macerata 05/03/2016Dott. Roberto Del Gobbo

Open data
Demographic data

Market research data

Social Media (Google,
Facebook, Twitter, etc)
External sensor data

Blogs

Customer contact data
(email, call center,

website)
Mobile data

Sales data
CRM data

Campaign data
Usage data
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Metriche e strategie di analisi dei
dati
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Metriche outward
looking

Dashboard, Analytics

Metriche outward
looking

Data mining, Data
modelling

Metriche inward
looking

Data mining, Data
modelling

Metriche inward
looking

Dashboard, Reports,
Monitors
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Esempio 1: variazione della
posizione competitiva
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Dati ISTAT sulla
produzione del settore …

1

2 … dati LUBE sulla
produzione interna

3 … variazione della QM a quantità



Esempio 1: il posizionamento di
prezzo
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4 … al posizionamento di prezzo ..

3 Dalla variazione della QM ….

var. a quantità

var. a valore

5 … e alla sua variazione



Esempio 2: il bacino commerciale
di un nuovo punto vendita
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Negozio

La probabilità che un consumatore
scelga di rivolgersi ad un particolare
esercizio commerciale dipende da:
1. la dimensione del punto

vendita
2. la distanza tra il punto vendita e

la residenza del consumatore

Moltiplicando tale probabilità per il
numero totale dei residenti
nell’area si ottiene il numero dei
consumatori propensi ad effettuare
acquisti presso quel determinato
punto vendita.

Modello di gravitazione di Huff



Esempio 2: il bacino commerciale
di un nuovo punto vendita

10Macerata 05/03/2016Dott. Roberto Del Gobbo

Popolazione
residente

Dimensione(i)
verticale(i)

Dimensione(i)
orizzontale(i)

Territorio

Filtro dimensione(i)

Anno
Sesso
Età
Stato civile

Comune Nuclei
Civitanova Marche 11.194
Corridonia 4.358
Macerata 11.704
Montecosaro 2.018
Morrovalle 2.889
Montegranaro 3.823
Porto Sant'Elpidio 7.246
Sant'Elpidio a Mare 5.001



Esempio 2: la capacità di attrazione
di un nuovo punto vendita
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PVD 1 (28%)

PVD 2 (30%)
PVD 3 (24%)

PVD 4 (60%)

PVD 5 (37%)

PVD 6 (56%)



Esempio 3: la copertura numerica
dei distributori
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Esempio 3: la valutazione
dell’attività di acquisizione clienti
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Regione Attivi Nuovi Quota %
MARCHE 87 8 9,2
ABRUZZO 112 10 8,9
LAZIO 83 12 14,5
TOSCANA 109 15 13,8
UMBRIA 44 1 2,3

Totale Copertura %
285 30,5
313 35,8
642 12,9

1.046 10,4
174 25,3

Internal
data

Metrica
inward-
looking

Open
data

Metrica
outward-
looking



Esempio 3: la definizione degli
obiettivi della rete di vendita
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