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Presente nel mercato del monou-
so da oltre vent’anni, Aristea SpA è 
un’azienda che ha costruito sugli in-
vestimenti nella ricerca, sull’efficien-
za dei servizi per gli operatori e sul 
vantaggioso rapporto qualità/prezzo 
i pilastri strutturali della propria 
mission.

Lo stabilimento, che occupa una 

ARISTEA: AL VENDITALIA 2008 CON 
TANTE NOVITÀ PER LA D.A.

L’azienda di 
Battipaglia, 
presenta un 

nuovo concept del 
suo bicchiere da 
166cc. che, già 

tecnologicamente 
perfetto, introduce 

soluzioni 
d’avanguardia 
per il gestore. 

Tante le migliorie 
anche a livello 
di stabilimento 

produttivo

superficie di circa 60.000 mq (di 
cui 24.000 dedicati alla sola parte 
produttiva), è concepito in maniera 
moderna e funzionale, sia per ospi-
tare macchine di ultima generazione 
ed aree di ricerca, sia per adottare 
quegli accorgimenti logistici di vita-
le importanza nelle fasi di carico che 

assicurino al cliente puntualità ed 
efficienza nelle consegne.

La filosofia aziendale, infatti, è 
quella di offrire delle garanzie ai 
clienti che vadano oltre lo stan-
dard qualitativo dei propri pro-
dotti che è già di per sé molto 
elevato. Per l’azienda di Battipa-
glia, realizzare prodotti qualitativa-
mente impeccabili è “solo” il primo 
anello di una catena che viene com-
pletata adottando delle misure che 
tutelano il prodotto ed il cliente, fino 
all’utilizzo da parte dell’utente fina-
le. In questo modo viene aggiunto un 
plusvalore ai prodotti che fa sì che 
con il cliente si instauri un rapporto 
di totale fiducia e collaborazione.

Aristea opera su quattro distinti 
canali: Vending, Retail, Catering 
ed imballaggi industriali per ali-
menti. L’attività principale è rap-
presentata dal Retail e vede l’azienda 
impegnata sia sul mercato italiano 
che sui mercati esteri: oltre a bic-
chieri, piatti e posate di tipo tradizio-
nale, fanno parte dell’ampio catalogo 
anche i prodotti decorati della linea 
Top Line Decor (recentemente arric-
chita di tovaglie decorate), scodelle, 
piatti per pizza, posate trasparenti 
di grande robustezza confezionate in 
packaging salvaspazio, biccheri in-
frangibili in polipropilene e la linea 
Fiesta che attualmente si presenta 
in 6 diverse colorazioni adatte alle 
occasioni più disparate.
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ARISTEA E IL VENDING

Sin dalla propria nascita, Ari-
stea ha investito ingenti risorse 
nel Vending sia perché considerato 
un mercato in espansione sia perché 
convinta si saper rispondere all’esi-
genza di prodotti tecnicamente per-
fetti, aspetto che per i gestori è di vi-
tale importanza.
Anche qui la gamma di prodotti di 
Aristea è ampia e adatta a soddi-
sfare le esigenze dei mercati su cui 
l’Azienda opera: si va, infatti, da bic-
chieri per l’automatico a quelli per il 
manuale, bicchieri per il semi-auto-
matico, palette, tazze, bicchieri tra-
sparenti da 240cc, bicchieri termo 
tradizionali o con piedino codificato 
e bicchieri personalizzati per impor-
tanti brand internazionali.

VENDITALIA 2008: 
LA VETRINA PER LE NOVITÀ 

VENDING DI ARISTEA

In quest’ottica rientrano le mo-
difiche strutturali che Aristea ha 
apportato di recente al bicchie-
re da 166cc, un prodotto già tecno-
logicamente perfetto che è diventato 
un vero concentrato di soluzioni al-
l’avanguardia. Infatti, la nuova stec-
ca da 100 bicchieri, attualmente in 
fase di lancio sul mercato, consente 
di risparmiare circa il 13% di spazio 

rispetto alla stecca commercializzata 
fino ad oggi grazie ad un riduzione 
dell’altezza della stessa. Ciò permet-
te ai gestori di avvalersi di notevoli 
benefici logistici ed economici deri-
vanti dal maggior lasso di tempo tra 
un rifornimento e quello successivo 
del distributore automatico. Ciò di-
mostra ancora una volta l’impegno 
che l’Azienda pone nel continuo ag-
giornamento dei propri prodotti, 
come si è detto già qualitativamente 

ottimi, per migliorare il business dei 
propri clienti.

In questa direzione si colloca 
anche la novità più significati-
va dell’ultimo periodo operati-
vo: Aristea, infatti, si è dotata di 
un moderno magazzino semiau-
tomatico che, oltre a consentire la 
completa tracciabilità e rintraccia-
bilità dei propri prodotti, genera no-
tevoli benefici logistici e produttivi 
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che, in ultima analisi, si ripercuoto-
no a vantaggio dei clienti. Con i suoi 
10.000 mq di superficie e gli 8000 
posti pallet, questo nuovo magazzi-
no mette a disposizione dell’azienda 
un’area di stoccaggio ragguardevole 
che consente di rispettare i termini 
di consegna richiesti dalla clientela 
con assoluta precisione.
Un software di ultima generazione 
entra in azione già dall’avvio della 
fase produttiva indicando le localiz-
zazioni di tutti i materiali necessari 
(dal cartone al film per gli imballaggi) 
disponibili in magazzino. Contempo-
raneamente, vengono assegnati dei 
codici che verranno poi stampati sui 
pallet e sulle confezioni; un numero 
progressivo viene associato ai mate-
riali utilizzati e al cliente destinata-
rio del lotto. Tutto questo, nel pie-
no rispetto delle norme europee 
che impongono sia la rintraccia-
bilità dei prodotti commercia-
lizzati (per bloccare o segnala-
re un’eventuali problemi su una 
certa partita), sia la tracciabilità 
degli stessi per fornire garanzie 
sull’origine del prodotto e sui 
materiali impiegati. 

Il software agisce fin dall’avvio della 
fase produttiva. Infatti, essendo sta-
to progettato per gestire gli spazi del 
magazzino, assegna al lotto lo spazio 
più adatto a seconda delle tempisti-
che di consegna al cliente. Addirit-
tura, in caso di consegne urgenti, è 
in grado di indirizzare il prodotto 
direttamente alla rispettiva baia di 
carico.
La movimentazione dei pallet per 
il carico degli automezzi o per lo 
stoccaggio dei prodotti è gestita dal 
software in maniera “intelligente” 
facendo apparire sul display dei car-
relli le informazioni che comunica-
no all’operatore l’esatta ubicazione 
da raggiungere. Inoltre, il sistema è 
ideato in modo tale da garantire un 
continuo ricambio delle merci stoc-
cate evitando che al cliente giungano 
prodotti non “freschi” di produzione 
e che abbiano trascorso molto tempo 
in magazzino.
Un’altra importante miglioria 
apportata da questo sistema è 
costituita dal fatto che, qualora 
ad una referenza vengano effet-
tuate delle modifiche strutturali, 
il sistema fa in modo di esaurire 
prima le scorte di quella stessa 
referenza precedentemente rea-
lizzate. Ciò è di vitale importanza 
soprattutto nel Vending perché è 
chiaro che bicchieri con delle diffe-
renze strutturali consegnati ad uno 
stesso cliente, se usati nello stesso 
d.a. potrebbero generare malfunzio-
namenti.
Il nuovo sistema di gestione permet-
te, quindi, di incrementare l’efficien-
za già assai alta dei suoi servizi lo-
gistici.

Questa accresciuta capacità ge-
stionale acquista un rilievo par-
ticolare nel Vending soprattutto 
per quegli operatori che, avendo spa-
zi limitati nei propri depositi, sono 
costretti a rifornirsi con notevole 
frequenza di non grandi quantità di 
prodotti.

L’Assemblea Generale Straordinaria 
e Ordinaria di Confida dello scorso 8 
marzo a Milano si è aperta con un di-
battito su comunicazioni ed approfon-
dimenti in materia di RAEE: ovvero 
lo smaltimento dei rifiuti elettrici ed 
elettronici, facendo riferimento spe-
cifico al settore Vending. L’incontro è 
stato coordinato da Leonzio Palumbo 
presidente del Gruppo Fabbricanti di 
Confida e ha visto gli interventi del-
l’ingegner Giuseppe Pirillo, direttore 
generale di Certo (Consorzio Nazio-
nale Operatori Eco-trattamento Ri-
fiuto Tecnologico) e l’ingegner Ric-
cardo Corridori del Servizio Centrale 
Ambiente Anie (Federazione Nazio-
nale Imprese Elettrotecniche ed Elet-
troniche).

D.Lgs 151 (RAEE) – E LA D.A.: 
OBBLIGHI E SCADENZE

Obiettivi e finalità
La Direttiva 2002/96/CE (RAEE) ap-
plica alle AEE (Apparecchiature Elet-
triche ed Elettroniche) il principio “chi 
inquina paga”, ovvero la responsabili-
tà estesa del produttore (dalla culla 
alla tomba della vending machines). 
L’idea della direttiva è quella di far 
pagare ai produttori delle apparec-
chiature anche la gestione dello smal-
timento della macchina a fine vita.
Il fine è:
•	 Ridurre la quantità di rifiuti smal-

titi in modo indifferenziato;
•	 Internalizzare i costi della gestione 

dei rifiuti nel “prezzo” del prodot-
to per incentivare l’ecodesign e la 
fase di recupero e smaltimento;

SMALTIMENTO DEI

Durante l’Assemblea 
Generale di Confida 
a Milano si è fatto il 
punto sull’attuazione 

in Italia della 
direttiva europea 

RAEE E gli obblighi 
per fabbricanti di 
d.a., rivenditori e 

gestori. Presentata 
la convezione con il 
consorzio CERTO


