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| DISTRIBUTOR] AUTOMATICI RAPPRESENTAND UNA YALIDA ALTERNATIVA PER | CONSUMI FUORICASA

IL VENDING NON E SOLO ACQUA

Con il 33.1% di quota a valore sul totale mercato, 5an Benedetio intends
rafforzare il proprio ruolo di category captain puntando sulllinnovazione

roparsi come specialists del

beverage analcolico. E questa la
politica perseguita fin dagli esordi
da 5an Benedetto nel vending. Man
3 caso il gruppo di Scorzé [ve] &
stato fra i primi & contribuire alla
diffusione dell'soqua mirerals e delle
bevande piatte nelle macchinette
sutomatiche. "le nastra offerta
- esordisce Vincenzo Tundo,
direttore marketing del gruppo
Acgua Minerale 5an Benedettn
- parte dall'scqua, che ha un ruclo
molto importante per il canale e che
comprende i marchi 5an Benpedetto,
Primawera e Argua di Mepi, e si
esterde & tutti i segment del
bewerage analcolico: dal dissetants
naturabe lez Formuls Ze=ro &l t& nelle
wersioni Regular, Zero Zuochern,
Verde e Detzinato peri pi piccali;
dalle bibite gassate San Bepedetto
& Schweppes alle bevande 8 base di
frutta come Batik succoso, Oasis &
il Prediotic Drink Batik Break, senza
dimenticare lo sport drink Energade’
Con un portafoglio differenziato
oompasto d3 oltre 50 prodatti
dedicati, 5an Benedetto € in
grado di offrire una gamma
wariegata e funzionale alle
richieste di un'ampis fascia
di corsumataori. "Tale aspetto
- garantisce Tundo - &
ung dei principali mativi di
surcesso di 5an Benedetto nel
wending accanto alla capecita
di cogliere i trend emergenti
del mereato. Lo dimostrano,
per esermpic, il lando del
The \Werde, una referenza che
assoria il pigcere al beneszere,
coniuganda sostanze
rigereranti & un & di gualita;

e ancora di Batik Break, la bevanda
prebiotica &d alto contenuto di fibre
che siutano a regolare l'attivita
intestirale’.

L'ampiezza dells gamma & un
elemento di servizio importane

per il distributore che permette di
attimizzare [ gestione logistica

e guindi fatturati & margini. "an
Benedetio - prosegue Tundo

- amsicura 3l trade un'offerta di
walore & competitiva dal punto di
vista dei costi. Oftre ‘& garantire

un ottimo rapporto qualita prezzo
cerchiamo di soddisfare sempre ke
richizste del trade anche per quanto
riguarda una migliore macchinabilita
dellofferta. In quest'ottica, negli
anni passati, abbiamo lanciato
diversi formati persati in esdusiva
per i distributon automatid, come
le bottiglie da 0,32 | per le bibite
gassate 5an Bepedetto & Schweppes
e |g confezione da ©5 | peril
dissetante naturale 5an Bepedetto

le= Formula Zero, o i succhi con
tappa richiudibile che hanno

Vincanzo Tundn, direttors marketing
del gruppo Acqua Minersls San Benedetto

permesso 5i gestori di elevare |3
battuts di cassa’, Un'ulteriore spinta
secondo Tundo patra arrivars dallo
swiluppo del s=gmento on the go nei
luaghi all'aperto, "Oltre 3gli wffii, i
luaghi pubblici, per esempio palestre
e stazioni, sono senza dubbio |2
location pill strategiche. La neczssits
di consumane pesti weloei fuori casa,
l'impasshilia di concedersi
ung pausa lunga e 'aumenta
della gamma dei prodotti
offerti dal canale, legata
alla loro sempre maggion
gualitd fanno si che =i seeloa
pid frequentements di
ConEUmare ‘autamaticamente’
dai distributori Ed & progrio
guesto cambiamento
che ci parts ad auspicare
un maggiore insErimento
dellz distribuzione sutomatica
4 rei luoghi publblici
e e attuzimente valgono
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