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valore (28% della produzione),

L FOCUS SULL INNOVAZIONE

Celi ultimi mesi di difficolta, eviden:
Zia il report di Csil, hanno accentua-
to una tendenza gid presente nel
comparto a investire con lorza
nell'innovazione di prodotio. Qual-
che esempio delle tendenze pih re-
cenli? New entry come il gres por-
cellanato per il Advestimento di ban-
coni & piani. O ancora la crescente
allenzione alla salute dell'ambien-
te attraverso I'uso di materiali eco-
sostenibili come il Pet, facilmente
smaltibile, gli investimenti sugli im-
ballaggi e l'eliminazione di tutti ghi
elementi non riciclabili, cosi come
la selezione in oltica green delle ver-
nici utilizzate, Queste strategic pas-
sanoanche attraverso Fampliamen:
todell’'offerta, ad esempiocon il lan-
cio di cucine adalte per essere inse-
rite negli ambienti esterni, dal giar-
dino di campagna alla terrazza in
citti. Agli italiani le cucine piaccio-
no inoltre sempre pio moderne e di
design. In particolare, la preferenza
va a modelli dal gusto “industriale”
¢ di ispirazione "professionale” in
cul 'elemento di novith & dato dagli
elettrodomestici a clevato contenu-
to tecnologico. Un trend quest ulti-
mo che dovrebbe proseguire anche
in Muturo, considerato che le impre-
s¢ produttrici stanno aumentando
gli investimenti in questo ambito:
dal servo drive, ovvero un supporto
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sofferma anche sulle tipologie di cu-
cine pil acquistate. Le pit gettona-
te sono quelle di Tscia economica
che lo scorso anno hanno copertoil
38% del mercato totale. Aggiungen-
do a questa fascia anche quella me-
dio-bassa, I'incidenza complessiva
sl avvicina al 64% in volume e al 38%
in valore. Queste ultime sono desti-
nate principalmente al mercato ita-
liano, mentre prendono sopratiut-
to la via del mercati esterd le cucine
appartenenti alle due fasce di prez-
2o pit alte che insieme valgono |"8%
dei consumi in quantita (1% della
produzione) e il 22% dei consumi in
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ll valore della
produions nel
2019, In crescita del
2,6% rispetto al
2018
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L'INDAGINE DEL SETTORE

Un'indagine condotta da Csil
(Centro studi industria leggera), che
ha colnvolto un campione di 70
produttorn Raliani ed europel,
registra che il comparto mobill da
cucing ha messo a segno | anno
scorso buone performance in termin
di export che sl é attestato nel 2019
suUun valore totale di B36 milkani di
euro, insalita del 2.5% rispetto
all'anno precedente. L'ltalia é @
secondo esportatore di mobill per
cucina in Europa, dopo la Germania,
e il terzo mondiale (prima la Cina)

elettrico per Papertura di cassetti e
cassellond, all'illuminazione a led
interna, lino ai sottopensili control-
labili con telecomando o smartpho-
e,

L INTEGRATIONE TRA FISICO I VIRTUALE

Tra le altre tendenze emerge anche
la necessith di confrontarsi con
clienti che dopo | mesi di lockdown
sl sono [attl pio digitali e pio pro-
pensi agli acquisti online che non a
caso negli ultimi mesi hanno visto
un balzo senza precedenti. Per le
aziende del settore diventa dunque
strategico elaborare delle strategie
che passanoattraverso I'offerta gra-
tuita di servizi via web, come blog
con consigli, consulenze e progelta-
zioni che consenlono di sviluppare
soluzioni d'arredo da casa propria
assistiti da prolessionisti del setto-
re, oltre che dal lancio di pialtafor
me ecommerce per vendere | pro-
prri prodotti In questo nuovo scena-
rio ha infine preso piede con pin for-
za anche la propensione alla multi-
canalita, ovvero all'inlegrazione tra
negozio fisico e canali online come
via per favorire linterazione tm
aziende e consumaltori che posso-
no, ad esempio, cercare informazio-
ni online e pol acquistare nel nego-
zio Nisico o viceversa, informarsi e
confrontare i prodotti in store ¢ de-
cidere di comprare via web,
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¢ la ricetta di Lube
per spingere gli affari
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Pib negozi, eleganti, flessibili, sicuri e tecnologici. Parla
'ad del gruppo marchigiano: "Cosi puntiamo all'eccellenza”

N on piil store molto grandi,
ma punti vendita dalla
struttura pio snella e con
una velrina che viene rinno-
vala frequentemente. Un‘accoglien:
za resa pin esclusiva dall®appunta-
mento riservato ¢ un uso pin esteso
delle tlecnologie digitali che vanno a
integrare in maniera importante 'ac-
quislo in negozio. Il gruppo Lube ha
scelto di reagire cosi alla pandemia
da Covid 19, un evenlo inaspetialo e
difficile da gestire che perd ha offerto
anche indicazioni interessanti in ot ti-
ca di sviluppo del business, Una stra-
tegia di reazione alle crisi del merca-
Lo che non & nuova: cosi come succes-
s0 anche nel 2008, il Gruppo ha mes-
s0 in campo soluzioni e idee innovati-
ve per non fermare il processo di cre-
sciti
L'azienda con sede a Treia, in pro-
vincia di Macerata, arriva da un 2019
all'insegnadella crescita in termini di
vendite e apertura di nuovi store.
Con i suoi brand Cucine Lube ¢ Creo
Kitchens ha infatti raggiunto lo scor-
s0 anno un fatturato di 2053 milioni
di euro, in aumento del 4% rispetto al
2018, mentre le cucine prodotte
nell'arco dellanno sono state 53.300).
Il 9% del giro d'alfari, ovvero circa
188 milioni di euro, & stato realizzato
in ltalia dove il gruppo eccupa una
quota di mercato del 10,9%, in salita
del 5% rispetto al 2018. Risultati ai
gquali hanno contribuito le perfor-
mance del marchio Creo Kitchens
che ha chiuso il 20019 con un incre-
mento del fatturato del 16,7% rispetio
al 2018, grazie soprattutto alla capaci-
i di porsi come alternativa alla Gdo
altraverso la proposta di prodotti di
qualitiia prezzi accessibdli.

SO0 STORE MONCMARCA 1M ITALIA

Una parte importante della strategia
di sviluppo & rappresentata dalle
aperture di nuovi store altraverso un
preciso piano che ha portato azien:
da a tagliare il traguardo dei 500 ne-
gozi monomarca Lube e Cren Kit-
chens in Italia, con inaugurazioni che
continueranno lino a fine anno al rit-
mo di due/tre alla settimana. Fabio
Giulianelli, amministralore delegato
del gruppo, spiega la filosofia che ha
guidato il progetto: « Per essere | mi-
gliori nel proprio campo non bisogna
disperdere le energie su altre tipolo-
gie di prodotto, ma anzi bisogna im-
pegnarsi per eccellere in cid che gl sa
fare meglio creando valore aggiunto
ai prodotti e, soprattutto nei negozi,
creare quellattenzione in pih, quella
bellezza che porta il cliente ad entrar-
¢l perché | marchi Lube e Creo Kit-
chens sono percepiti come | miglion
in assoluto, La specializzazione ha l'o-
biettivo di collocare I'azienda, il
brand e il negozio al primo posto nel-
la mente del consumatores,

UM FORMAT PIU SNELLO

Il brand ha puntato in particolare su
un format distributive replicabile e ri-
conoscibile che, dopo la pandemia, si
¢ focalizzato su un layoul dalla strut-
tura piusnella, con velrine rinnovale
di requente dove poler conoscere le

Fabio Giulkanaili

amministratore delegato

Cucine Lube, che ha raggiunto 2053
milkoni di euro di fatturato nel 2019

nuove tendenze. Si tratta di un per-
corso avvialo gia alcuni anni fa quan:
do «abbiamo deciso di cambiare radi-
calmente il rapporto tra fornitore e
cliente che ci sembrava logoro, Non
volevamo pil essere dei semplic pro-
dultoni di cucine che cercavano di
vendere | prodotti in un mercato do-
ve il prezzo & "'unico Dittore di vendi-
tas.

Da qui la scelta di coniare «il con:
cetto di “Essere Lube®, ovvero una -
losolia di vita aziendale che ha porta-
to il cliente a diventare il fattore cen-
trale e determinante per la vendita.
Ecco allora la curn ned servizi dall'ini-
zio alla line del percorso, partendo
dalla progetlazione per arrivare alla
ricerca della massima professionaliti
nel montaggio, ultimo atto della no-
stra mission aziendales,

LAWVICINANEA AL CONSUMATONE

Le norme sulla sicurezza che sono sta-
e introdotte per limitare le occagioni
di contagio hanno inoltre imposto al-
le aziende del settore di stabilire de-
gli appuntamenti riservati per la
clientela. «Un cambiamento che ha
permesso di razionalizzare "alllusso
di persone e allo stesso tempo di ren-
dere pit esclusiva I'accoglienza, dan-
do la possibiliti ai consumatori di es
acre seguiti con particolare attenzio-
nes= osserva l'ad. A questo sie aflianca-
ta la scelta di investire con pit forza
sulle tecnologie digitali, sia in oltica
di supporto alla vendita sia per poten-
ziare ["ascolto e il dialogo con il clien-
te, grazie a un utilizzo mirato dei so-
cial network.

Continuano gl investimenti sul
fronte del mercalo estero (dove Ia-
gienda ¢ presente in circa 215 punti
vendita alivello globale) che lo scorso
anno ha prodotto un giro d'affari di
16,6 milioni di euro, per un totale di
37 nuove aperture. Un'espansione
che dovrebbe proseguire anche nei
prossimi mesl, con una focalizzazio-
ne a livello evropen che ha visto 1%5-
naugurazione di diversi store mono-
muarca negli scorsi mesi e che portera
il gruppo a sharcare a breve anche in
Germania. = s.dp.
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