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2.c cluster analysis

���������	
�� ���
��	�	 �	 �	��
Michela Giacomini, michela.giacomini@dunnhumby.com

Enrico Piccirilli, enrico.piccirilli@dunnhumby.com
Gruppo Pam & dunnhumby Italia

Creazione di una 

segmentazione della 

Clientela dei 

supermercati Pam e 

Panorama stabile e 

robusta , basata su  

un algoritmo statistico 

di Cluster Analysis .

1. obiettivi dell’analisi 2. metodologia

a) Definizione delle 

variabili di 

Analisi

b) Definizione Profilo 

di ogni Cliente:  il 

DNA Cliente

c) Cluster Analysis

d) Descrizione dei 

cluster

2.a le variabili
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Abbiamo creato 43 variabili caratterizzanti 
le preferenze d’acquisto dei Clienti . 
Di queste abbiamo selezionato le 20 con 
penetrazione più alta e meno correlate 
tra loro .

2.b il dna Cliente

Il DNA Cliente 
viene costruito 
con le gli scarti 
rispetto alla 
media di 
ciascuna delle 
20 variabili 
standardizzate 
definite nello 
step precedente.
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L’analisi di tutti i DNA Clienti ha 

evidenziato 7 macro raggruppamenti, 

ciascuno rappresentativo di uno Stile 

di Vita  internamente coerente ma 

nettamente distinto dagli altri.

Infine è stato dato un 

nome a ciascuno dei 7 

Stili identificati, 

studiando il DNA medio

di ciascun cluster.

2.d descrizione 3. obiettivi di business

offerte per 
la famiglia 

CONTENUTI

FORMA

CANALE

Gli Stili di Vita hanno aiutato Gruppo Pam a 

potenziare il targeting per offerte e 

comunicazione ad hoc. Ad esempio:

4. strategia di lungo periodo

Gruppo Pam e 
dunnhumby vogliono 
porre il Cliente al 
centro di ogni 
decisione di business.
Gli Stili di Vita ci 
aiutano a perseguire 
la nostra Mission :

“Conoscere e 
soddisfare

i nostri clienti per 
conquistarne 

fiducia e fedeltà”
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