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L’Italia che lavora

Cucine Lube sulla vetta del 500

Il gruppo marchigiano taglia il traguardo
dei cinquecento punti monomarca

Parla I'ad Fabio Giulianelli:

«Siamo solo all’inizio di una nuova storia»
Le scelte strategiche sui punti vendita,

il gioco d’anticipo sul Covid-19
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L’Italia che lavora

Gruppo Lube, il successo in cuci
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«Un traguardo da record per i monomarca»

L’ad Fabio Giulianelli: siamo all’inizio di una storia ancora tutta da scrivere

L'azienda marchigiana raccoglie i frutti della scelta fatta dopo la crisi del 2009:
punti vendita dedicati e partnership, i nuovi format con Creo Kitchens

di Andrea Scoppa
TREIA (Macerata)

I1 Gruppo Lube ha abituato a
produrre numeri di grande im-
patto, a macinare record diven-
tando realta di esempio in Ita-
lia e non solo, ma I’ultimo tra-
guardo raggiunto & di quelli
che rimarranno nella storia.
L’azienda di Treia infatti fe-
steggia con orgoglio ed emo-
zione Papertura in Italia di
500 store monomarca. Un
obiettivo raggiunto in soli 5 an-
ni.

«Alcuni anni fa abbiamo deci-
so di cambiare radicalmente il
rapporto tra fornitore e cliente
che ci sembrava logoro — esor-
disce ’amministratore delega-
to, Fabio Giulianelli (nella fo-
to in alto a sinistra)— non vole-
vamo piu essere dei semplici
produttori di cucine che cerca-
vano di vendere i prodotti in
un mercato dove il prezzo fos-
se I’unico fattore di vendita. Il
nostro cliente tipo era un nego-

zio cosiddetto generalista che
aveva al proprio interno diver-
si marchi di cucine. Questo
contesto ci cominciava a stare
stretto, sentivamo di non ave-
re rappresentata la nostra vera
identitay.

Dopo la forte crisi che € an-
data dal 2009 al 2011 era di-
ventato necessario, quasi impe-
rativo, cambiare il sistema di-
stributivo. «In quel periodo —
ricorda I’ad —, con la guerra
dei prezzi, la concorrenza che
cresceva ferocemente cosi co-
me il numero di fallimenti,
non si era ancora compreso
che era necessario vendere la
qualita e, soprattutto, la spe-
cializzazione del prodotto stes-
SO».

In questo contesto nasce il
progetto di creare dei negozi
dedicati, specializzati nella so-
la vendita di cucine. Negozi —
€ I’idea che prende piede in
azienda — in cui il consumato-
re finale potesse percepire la
certezza che in quello store ci
fosse la migliore offerta di cuci-

ne in circolazione. «Questo ti-
po di proposta € stata la vera
rivoluzione della distribuzione
— prosegue Giulianelli —. Il no-
stro nuovo format ha permes-
so al nostro partner di aprire
store in posti ad elevata attrat-
tivita commerciale e i nostri
clienti in un sol colpo si sono
trasformati in nostri partners
oltre che da semplici negozian-
ti a veri imprenditori. L.’ oppor-
tunita di aderire al nostro pro-
getto, oltre a vantaggi commer-
ciali, ha dato anche dei vantag-
gi competitivi in termini di
conto economico perché, con
le economie di scale derivanti
dal fatto di avere piu negozi,
hanno permesso di abbattere i
costi anche del 15%».

VISIONE

«Volevamo negozi in
cui il cliente potesse
percepire la certezza
che avesse la migliore
offerta di cucina

in circolazione»

Nello stesso tempo 1’azienda
decide di creare un’ulteriore
rete distributiva che andasse a
completare I’offerta del grup-
po oltre i prodotti a marchio
Cucine Lube, con ’obiettivo
di cercare di catturare una fa-
scia molto importante di con-
sumatori: quella fatta da colo-
ro che cercano un prodotto
con un prezzo conveniente e
con una qualita garantita.

«E nata I’idea di Creo Kit-
chens — spiega Giulianelli —
che, come abbiamo ripetuto
piu volte, non € una nuova li-
nea di prodotti ma € un nuovo
modello distributivo che nel
settore dell’arredamento ha ca-
ratteristiche uniche. Il merca-
to ha capito questa novita e la
nostra strategia € stata premia-
ta tanto che, in questi ultimi
tre anni, c’¢€ stato uno straordi-
nario crescendo di richieste,
per aprire nuovi negozi. Una
crescita esponenziale che ci ha
portato a rivendicare con orgo-
glio la coraggiosa e vincente
scelta fatta quasi 7 anni fa. Da
qui abbiamo coniato il concet-
to di ’Essere Lube’ che per noi
¢ una filosofia di vita aziendale
per la quale il cliente é diventa-
to il fattore centrale e determi-
nante per la vendita. Oggi, no-
nostante il periodo particolare
che stiamo vivendo caratteriz-

zato dal Covid-19, non possia-
mo far passare sottotraccia la
notizia che in questi giorni sia-
mo arrivati ad aprire il nostro
500esimo store. Abbiamo deci-
so di condividere il raggiungi-
mento di questo traguardo
concedendo, per un periodo
purtroppo limitato, I’opportu-
nita di acquistare una nostra
cucine a condizioni ancora piu
allettanti e convenienti. Si trat-
ta di un’edizione limitata di
un’offerta unica che i nostri
clienti potranno sfruttare pre-
notando degli appuntamenti
presso uno qualsiasi dei 500
store».

«Il numero 500 — conclude
Giulianelli — non ¢ un numero
fine a se stesso. E un qualcosa
di incredibile, un traguardo
raggiunto in cosi poco tempo
grazie alla qualita ed alla con-
venienza che tutti possono ri-
trovare nei nostri negozi. Lo
store ¢ il vero protagonista del
nostro progetto e, di fatto, ha
permesso all’azienda di cresce-
re in notorieta tanto da render-
ciileader assoluti del mercato
italiano. Questa € ’occasione
per ribadire che il gruppo Lu-
be ha voluto cambiare il mon-
do della distribuzione del mo-
bile per scrivere un nuovo capi-
tolo di una storia che é appena
cominciatay.
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Stop alla produzione prima

del lockdown, integrazione
degli stipendi e scudo alla filiera
Il gruppo ha dribblato il virus
con un gioco d’anticipo

La ripartenza é stata all'insegna della voglia di restare
ai livelli del 2019 e inizio 2020, i risultati non sono mancati

TREIA (Macerata)

Cucine Lube ¢ sinonimo di
innovazione, lungimiranza,
qualita ed efficienza, ma nei
mesi scorsi € stato anche esem-
pio di prudenza, attenzione e
vicinanza alle famiglie. Prima
ancora che il governo impones-
se il lockdown per arginare
I’emergenza epidemiologica,
I’azienda di Treia infatti si era
gia fermata. Stop alla produ-
zione anticipato a partire dal
13 marzo per poi riuscire ad
aprire solo il successivo 4 mag-
gio. Una decisione drastica
presa dall’amministratore dele-
gato Fabio Giulianelli non per
difficolta economiche, ma per
una coraggiosa e intelligente
presa di posizione a tutela del
personale nel momento piu cri-
tico della pandemia. Una pri-
ma volta assoluta nella storia
dell’azienda di riferimento,
con pitt marchi, nel settore del-
le cucine. Mai la Lube aveva
chiesto un’ora di cassa integra-
zione. Lo stop ha riguardato
700 dipendenti ed ha avuto ri-
flesso anche in tutti i negozi
presenti in Italia ed all’estero.
In questa fase la direzione del
gruppo ha preso la decisione
di integrare la cassa integrazio-
ne affinché gli stipendi dei pro-
pri collaboratori rimanessero
inalterati rispetto ai mesi di la-
voro normale, prova tangibile
del rispetto e della gratitudine
verso 1 dipendenti, anche loro
attori protagonisti dei successi
del gruppo Lube.

In quei difficili mesi il grup-
po Lube ha fatto da scudo alla
filiera. Mentre tutti erano pre-
occupati dalla situazione ed
andavano avanti nell’attesa di
un aiuto da parte delle istitu-
zioni che tardava ad arrivare, il
gruppo Lube ha sostenuto i
suoi fornitori cercando di ot-
temperare agli impegni di pa-
gamento ed ha dato ossigeno
ai clienti concedendo posticipi
nei pagamenti in attesa della
riapertura che, alla luce dei fat-
ti, sarebbe maturata molto
tempo dopo. In concreto il
Gruppo Lube ha fatto da ban-
ca alla propria filiera, carican-
dosi sulle spalle i problemi ge-
nerati dalla crisi di liquidita
che la chiusura forzata aveva
generato al sistema. L’azienda
era reduce da anni di forte cre-
scita e di importanti afferma-
zioni che avevano portato il

Gruppo Lube alla leadership
del settore. La ripartenza, do-
po i due mesi di stop forzato, &
stata poi all’insegna della vo-
glia di restare ai livelli del
2019 e dell’inizio del 2020. La
prospettiva non era facile visto
che nel periodo di chiusura si
erano persi 30mln di euro di
fatturato realizzati nello stesso
periodo del 2019. Alla fine di
settembre I’impegno profuso
dalla riapertura di maggio sem-
bra dare dei frutti. Le ferie di
agosto sono stare ridotte al mi-
nimo e tanta era la domanda
di un mercato rimasto fermo
troppo a lungo che alla riaper-
tura c’é stata una esplosione.
Ad oggi gran parte della ridu-
zione di fatturato € stata recu-
perata e le stime realistiche
parlano di un calo di fatturato
inferiore al 10%, una prospetti-
va che appariva molto piu di
un miraggio. Tutti sono consa-
pevoli delle difficolta che sipo-
trebbero incontrare ma, nel
quartier generale di Treia, c’¢
la certezza che i recenti investi-
menti e le scelte strategiche fat-
te gia da qualche anno, saran-
no fattori determinanti ed an-
cora vincenti.

Andrea Scoppa
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Il mercato estero rimane
centrale nella strategia

Avanti sull’Europa
e pronti a sbarcare
in Germania

TREIA (Macerata)

Gruppo Lube ¢ presente
in circa 1.154 punti vendi-
ta nel mondo di cui 933
solo in Italia, nel solo
2019 sono stati inaugura-
ti pitu di 150 negozi. Il
mercato estero rimane
centrale nelle strategie
dell’azienda marchigiana.
Con 16,6 milioni di fattu-
rato nel 2019 e oltre 220
nuove aperture, anche
per ’anno in corso Lube
progetta di allargare il pro-
prio bacino di utenza in-
ternazionale. Dopo aver
inaugurato store mono-
marca in gran parte d’Eu-
ropa, il gruppo si prepara
a sbarcare in Germania.

Fatturato

in crescita,
leadership

sul mercato

e investimenti

Archiviato un 2019
di eccellenza

TREIA (Macerata)

Piu forte del Covid-19e chis-
sa con quali numeri chiudera
questo 2020, intanto il Grup-
po Lube si € messo alle spalle
un 2019 ricco di soddisfazioni
e successi. Un anno archiviato
con eccellenti performances in
tutti i settori, nel core business
della produzione di cucine,
con il rafforzamento della lea-
dership tra i produttori nazio-
nali, nonché nello sport con i
trionfi della squadra di pallavo-
lo. Il Grupp Lube, con i suo
brand Cucine Lube e Creo Kit-
chens, ha avuto una crescita di
fatturato che ha superato il
4% rispetto al 2018 che si € tra-
dotta in un valore nominale
complessivo di 205,3 milioni
di euro con 53.300 cucine pro-
dotte nell’arco dell’anno. Re-
cord di fatturato nella storia
del gruppo. Il fatturato totale
del 2019 equivale ad una quo-
ta di produzione dell’8,1% sul
totale della produzione dell’in-
tero settore. Gruppo Lube de-
stina al mercato interno il
91% del fatturato con circa
188 milioni di euro e questo
conferisce  all’azienda  di
Treia, il titolo di primo produt-
tore in Italia, con una quota di
mercato domestico del
10,9%, in crescita del 5% ri-
spetto al 2018. L’aumento di
notorieta dei marchi Cucine
Lube e Creo Kitchens conse-
guito con importanti investi-
menti pubblicitari, la crescen-
te specializzazione nella fase
di distribuzione e la migliore
«targhettizzazione» dei suoi
prodotti, ha portato ad un im-
portante incremento della red-
ditivita con il risultato operati-
vo lordo che si avvicina alla
doppia cifra in percentuale ri-
spetto al valore prodotto e
I’utile lordo che, sempre in rife-
rimento al valore prodotto, ar-
riva a superare I’importante so-
glia del 10%. In particolare so-
no state interessanti le perfor-
mance del marchio Creo Kit-
chens che ha chiuso il 2019
con una variazione del 16,7%
di fatturato rispetto all’anno
precedente, migliore brand
per rapporto qualita/prezzo an-
che nel 2019. Sono continuati
gli investimenti industriali, gli
investimenti in comunicazio-
ne e le aperture dei nuovi store
Cucine Lube e Creo Kitchens.

a.s.
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