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Acqua Minerale San Benedetto Spa,
co-leader nel mercato delle acque,
ha un ruolo di primo piano anche del
dinamico mondo dei consumi extra-
domestici. Mando nel quale, il ruolo
dei distributori tradizionali & ancora
(fortunatamente) fondamentale. Per
conoscere meglio il rapporto fra I'a-
zienda di Scorzé e il canale dei gros-
sisti italiani poniamo qualche doman-
da a Mauro Novello - National Ac-
count Ho.Re.Ca. di San Benedetio.

Lintervista

Nel contesto delle proprie strategia
commerciali San Benedetto come si

rapporta con il mondo dei consumi
extradomestici?

San Benedetto ha creato un'offerta
ampia e variegata in grado di soddi-
stare le esigenze dei diversi operatori
del canale fucricasa.

Dallofferta della linea vetro con la
particolare etichetta a finestra, al
mezzo litro, segmento in cui la nostra
azienda @ leader di mercato in ltalia,
ai particolari formati quali Libers,
Baby Bottle, Easy, sino ad arrivare al-
l'esclusiva linea Elite, in grado di fon-
dere insieme praticita ed eleganza.
Una gamma che si completa con ['of-

ferta dell'effervescente naturale Ac-
qua di Nepi.

Un‘altra caratteristica dell’azienda,
che negli anni si é nivelata un punto di
forza, @ la volonta di legarsi ai grossi-
sti e di agire in forte sinergia con tali
operatori. Cio ha portato ad una co-
stante condivisione degli obiettivi e
delle scelte puntando sempre ad una
crescita comune. Questa flosofia,
che ha portato I'azienda a diventare
uno degli operatori pit importanti nel
mercato italiang, caratterizzeri anche
per il futuro F'approccio di San Bene-
detto verso il canale fuoricasa.

Energy Saving Company, con il lancio
della bottiglia eco-friendly , San Be-
nedetto rivela tutta la sua anima eco-
logica e la sua filosofia finalizzata a
uno sviluppo sano e nel rispetto 'am-
biente. Questa innovazione potra es-
sere un plus anche nel contesto
Ho.Re.Ca?

Sicuramente, anche perché sia i con-
sumatari che tutti § canali di distribu-
zione, sano sempre pil sensibili alle
tematiche ambientali, Il valore di una
marca oggi non puo essere separato
dalla sostenibiliti che rappresenta il
vero marchio del futuro e [a sostenibi-
lita applicata al marketing sara uno
dei modelli di business di successo
per le imprese di oggi e del futuro.
Per 5an Benedetto [a tutela dell'am-
biente é qualcosa che é scritto nel suo
DNA, sintetizzato nella nostra mis
sion “Risorse per la Vita".

Vorrel ricordare che lintroduzione
nel mercato della nuova generazione
delle bottiglie Eco-Friendly ha per-
messo un risparmio di materia prima,
nei contenitori dei tre principali for-
mati di acqua naturale, di almeno il
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La nuova rivista bimestrale del bere bene di

Per San
Benedetto la
tutela
dell’'ambiente ¢
qualcosa che e
seritto nel suo
DNA,
sintetizzato nella
nostra mission

“Risorse per la
Vita™.
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SAN BENEDETTO

Risorse per la Vita

Continueremo
sempre pin ad
mvestire, come
gia dimostrano
le nostre
strategie di
delocalizzazione
delle unita
produttive, per
incentivare
sempre di pin il

Km 0.

30% negli ultimi 25 anni
con canseguente impor-
tante riduzione dell"impie-
go di acqua, di energia
utilizzata e di emissioni di
COF per singola bottiglia
prodotta. Continueremo sempre pili
ad investire in tal senso come gia di-
mostrano le nostre strategie di deloca-
lizzazione delle uniti produttive per
incentivare sempre di pitt il Km 0, la
riduzione del tasporto su gomma a
vantaggio di quello su rotaie e il pro-
getto di ricerca firmato con I Universi-
ti di Padova e Nanofab per studiare
l'impiego di nanotecnologie al fine di
produrre un contenitore ad impatto
ambientale zero, pit leggero ma che
mantenga le caratteristiche di robu-
stezza, impermeabilita e quindi la ne-
cessaria sicurezza e igiene. La ricerca
e a buon punto, gid tra un anno po-
trebbero essere pronti | priimi esem-
plari che ariverebbero sul mercato
entro 18 mesi,

San Benedetto da category captain
vuole indicare la direzione ai compe-
titor del mercato verso le nuove fron-
tiere di un consumo pil sostenibile e
amico dell'ambiente e siamo quindi
certi che tutti questi nostri sforzi ivol-
ti all’'ecosostenibilita saranno accolti
con favore anche all'interno del con-
testo Ho. Re.ca.

Rispetto al fatturato complessivo del
gruppo, quanto vale il canale
Ho.Re.Ca. italiano per San Benedet-
to?

Il fatturato del Canale Ho.Re.Ca. vale
circa if 30% del fatturato ltalia che nel
2008 dovrebbe assestarsi intormno ai
510 milioni di euro,

Il rapporto con i grossisti italiani,

punti di forza e punti di debolezza.
Da sempre 5an Benedetto ha spinto
su elementi di servizio che si traduco-
no in: un'offerta “totale” che attraver-
s0 5 categorie merceologiche soddisfa
pienamente | bisogni del consumato-
re: una elevata flessibilita commercia-
le &, non meno importante, in una for
za logistica, ponendosi quindi in una
chiara posizione di privilegio rispetto
agli altri operatori

Per I'anno 2009, a sostegno delle at-
tivita commerciali con i grossisti sono
previste specifiche operazioni pro-
mozionali e di marketing?

'azienda intende confermare il suo
ruolo di “capitano di categoria” e,
quindi, di industria di marca soste-
nendo | propri brand attraverso la co-
municazione, Iattivita promozionale
e la visibilita sul punto vendita oltre
che attraverso una forte spinta data
dall'innovazione di prodotto.

Quali le novita di formato efo pro-
dotto per il prossimo futuro?

La gamma San Benedetto a partire da
aprile sara ulteriormente arricchita.
Sard lanciata la nuova linea di acqua
minerale da 0,25 in PET. 'obiettivo é
di proporre ai punti vendita del cana
le bar una linea in grado di coniugare
la praticita del PET e P'eleganza di uno
shape esclusivo e di forte appeal.

Le linee ricercate del contenitore e la
particolare forma delletichetta rendo-
no, infatti, la nuova linea adatta al
mando della notte ed ai locali di suc-
cesso. Tale [ancio nasce sulla scia del
siccesso della nostra linea Elite nelle
eleganti bottiglia da 1L in PET, che in-
trodotta sul mercato da alcuni anni,
ha riscosso forte consenso tra gli ope-
raton del settore.



