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CASE HISTORY - WHITE RABBIT COME STRUMENTO DI 
MARKETING ALL’INTERNO DELLA SOCIETÀ DI GESTIONE 

l 31 luglio Gianpietro Vallorani, CEO della società 
di ges  one Eurocedibe srl, ha pubblicato il libro
“È ora!”, un interessante racconto della storia

dell’impresa di famiglia, che si intreccia con quella della 
Distribuzione Automa  ca, a par  re dalle prime Faema 
degli anni ’60 fi no alle smart vending machine dei nostri 
giorni. 
Il libro, che nasce da un’idea di Gianpietro di un paio 
di anni fa ed è arrivato alla stesura fi nale nei giorni del 
lockdown, è anche uno spunto per nuove idee, oltre che 
essere ricco di suggerimen   per gli operatori del Se  o-
re. Idee e spun   da parte di un’azienda che  ene stre  a 
la propria indipendenza ed è a  enta all’innovazione e a 
quegli strumen   di comunicazione, che contribuiscono a 
tenere salda la sua posizione sul territorio.
Uno di essi è White Rabbit di Digiso  , che la Eurocedibe 
ha integrato nella ges  one della sua a   vità. 
Ne parliamo in questa interessante intervista con 
Gianpietro Vallorani. 

Par  amo dal principio: quando nasce la EUROCEDIBE?
Nasce nel 1988 quando mio padre e mia madre decisero 
di riconver  re la loro a   vità di commercian   di bibite in 
qualcosa di nuovo. In questo passaggio fu determinante 
la possibilità che ebbero da parte di Coca-Cola di provare 
un distributore Dixie Narco, che installarono nella nostra 
prima azienda cliente (e lo è ancora oggi) sita nel nostro 
paese, Monteprandone in provincia di Ascoli Piceno. 
Questo “esperimento” fu galeo  o: mio padre si innamo-
rò subito di questo lavoro, perché capì che si tra  ava di 
un sistema di vendita del tu  o diverso rispe  o a quello a 
cui era abituato. Mentre lì doveva rincorrere gli incassi, 
nel distributore automa  co li trovava ad ogni rifornimen-
to, senza dover fare la fa  ca di sollecitare i clien  . 
Dopo quella prima e fortunata prova es  va, il 28 o  o-
bre del 1988 installò la prima macchina per il caff è nella 
stessa a   vità in cui aveva collocato il distributore Coca-
Cola, andando a soppiantare il precedente gestore che vi 
aveva lasciato la sua macchina guasta, senza andare a 
ripris  narla o sos  tuirla, preso com’era dal seguire clien   
più grandi.  L’azienda però aveva bisogno del servizio di 
bevande calde e mio padre installò in prova una Zanussi 
che incontrò il gradimento del cliente. Diciamo che questo 
fu l’inizio non solo dell’a   vità ma anche della necessità 
di imparare il mes  ere, dal momento che un distributore 
automa  co di bevande calde è certamente più comples-
so da seguire e manutenere rispe  o ad uno del freddo. 
Mio padre dove  e diventare anche tecnico ed imparare 
tu  a la parte idraulica, ele  ronica, meccanica, cosa che 
fece sul campo, sperimentando. Così è par  ta la sua av-
ventura nel mondo del Vending ed io, che allora avevo 9 
anni, non potevo immaginare che quella, in futuro, sareb-
be stata anche la mia strada. 

E come proseguì l’avventura?
Dopo aver installato diversi distributori, sopra  u  o nel-
le piccole e medie imprese della zona, con  nuando nel 
primo periodo la sua a   vità di ambulante di bevande, si 
unì ad un suo amico d’infanzia, che faceva il manutento-
re presso un’azienda nostra cliente e percorsero un tra  o 
di strada insieme. La società si sciolse nel 1998, proprio 
quando io terminai le scuole superiori e fu quasi naturale 
creare una nuova società, composta da mio padre, mia 
madre e me. Dopo tre anni anche mio fratello Luca ter-
minò le superiori ed entrò in società con noi. Con l’intero 
nucleo familiare al suo interno, l’azienda ha assunto una 
più defi nita stru  ura opera  va, anche grazie all’inseri-
mento dei primi collaboratori che fi no al 2005 erano tre. 

Con quali risulta   è andata avan   in quegli anni?
L’a   vità è andata avan   molto bene fi no alla mala   a 
di mio padre, ai tempi considerata inguaribile, che ha 
comportato una crisi dell’azienda, un momento diffi  cile 
in cui ci siamo ritrova   soli. Proprio in quel frangente ci 
è stato proposto un aiuto da parte di aziende compe  tor, 
ma quando abbiamo capito che il loro vero obie   vo non 
era quello di aiutarci ma di inglobarci, in me e mio fratello 
è sca  ata la molla. È stato allora che abbiamo deciso di 
inves  re nel lavoro fa  o fi no a quel momento: abbiamo 
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comprato un capannone, ci siamo riorganizza   interna-
mente per ciò che riguarda compi   e ruoli e da lì è par  -
ta anche la nostra crescita territoriale nelle Marche, da 
dove ci siamo spin   fi no in Abruzzo e Bassa Romagna, 
coprendo l’area del centro adria  co a  raverso magazzini 
periferici, pilota   dalla sede centrale. 

Com’è stru  urata la vostra azienda oggi?
Abbiamo sul territorio circa 2.000 distributori automa  ci 
installa   che, assommandosi ai 3.000 semi automa  ci, 
portano il nostro parco macchine a circa 5.000 unità. I
o mi occupo della direzione generale e commerciale, mio 
fratello di acquis  , mentre mia madre segue il controllo 
degli incassi. A supporto del nostro lavoro, ci sono le va-
rie aree, come Ricerca & Sviluppo, IT, il controllo qualità, 
marke  ng, oltre che caricatori, tecnici e agen  . 
In totale siamo 43. L’azienda sviluppa un fa  urato di cir-
ca 3,8 milioni.

A proposito di Marke  ng, u  lizzate White Rabbit e siete 
partner di Digiso   in questa avventura. Da quanto tem-
po u  lizzate il loro ges  onale?
Dal 2006, ovvero da quando ci siamo stru  ura   come 
azienda, u  lizziamo VEGA, il ges  onale di Digiso   per la 
distribuzione automa  ca. 
Poi negli anni la sinergia tra noi e Digiso   è cresciuta 
sempre più, perché siamo sta   tra i primi a seguirli nel-
lo sviluppo dei moduli che via via hanno implementato 

nel programma. Ad occuparsene in prima persona è mio 
fratello, il quale approfondisce gli aspe    di ogni modulo 
insieme al team di Ricerca & Sviluppo, ne valuta anche 
insieme a me l’effi  cacia ai fi ni del miglioramento della 
nostra ges  one e poi lo implementa nel nostro so  ware. 
Proprio a par  re dalla nostra vocazione all’innovazione, 
insita anche in Digiso   e che noi richiediamo, abbiamo 
sviluppato la nostra Business Intelligence interna, che 
dalle tabelle di VEGA ci perme  e di  rare fuori tan   da   
per i controlli dei vari dipar  men   aziendali. 
È una Business Intelligence innova  va, tanto che gli ope-
ratori e i responsabili hanno addiri  ura l’app sul telefono 
e da lì ges  scono alcuni aspe    della ges  one, u  lizzando 
una parte dei da  , magari quelli meno sensibili. Ma già 
questo aspe  o velocizza tu  a una serie di controlli.
E White Rabbit?
Da due anni sono tornato più stre  amente ad occuparmi 
dell’area commerciale e ho cominciato a studiare marke-
 ng in maniera de  agliata. White Rabbit mi è sembrato 

lo strumento perfe  o, capace di interfacciarsi con il no-
stro sito aziendale, di ges  re le campagne social per re-
clutare potenziali prospect e me  erli poi in relazione con 
i nostri adde    al commerciale, affi  nché diven  no clien   
a tu    gli eff e   . 
S  amo sperimentando White Rabbit, affi  ancando Digiso   
nel suo miglioramento, facendo un po’ da azienda partner 
e pilota in questa innovazione, che può funzionare molto 
bene per la crescita delle aziende del Vending. 
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Quali sono gli aspe    più interessan   che hai potuto ri-
levare in White Rabbit?
Un aspe  o è la targe   zzazione dei clien  , dei prospect 
in base alla  pologia, diff erenziando ad esempio tra pri-
va   e provenien   da appalto, azienda o decision maker, 
una fi gura quest’ul  ma molto interessante, perché a sce-
gliere il gestore del servizio vending non è de  o che sia 
l’imprenditore vero e proprio, ma il responsabile del per-
sonale o quello della sicurezza. 
Si tra  a di fi gure diverse con le quali devi comunicare in 
maniera diff erente a  raverso le newsle  er o i post sui 
social, che sono mira   in base alla stru  ura o alla  po-
logia del decision maker che hai di fronte. Ad esempio, 
parli di risparmio se   rivolgi all’adde  o agli acquis   o 
di sicurezza se   trovi di fronte al responsabile di questa 
specifi ca fi gura all’interno dell’azienda che vuoi far diven-
tare tuo cliente. 

Quale automa  smo di White Rabbit risponde meglio in 
ambito marke  ng?
Sicuramente, il fa  o che usando determina   campi all’in-
terno di VEGA a livello di gruppi sta  s  ci, si riesce ad ave-
re delle profi lazioni dei clien   in base alla  pologia. 
Non si fanno passaggi intermedi ma il sistema targe   zza 
il cliente in base ai parametri precedentemente imposta   
su VEGA. Poi anche la programmazione sui social viene 
fa  a dire  amente da White Rabbit, che riesce a ges  re 
e coordinare tu  e le a   vità. Ci sono automa  smi inte-
ressan   come il monitoraggio con  nuo e in tempo reale 
delle interazioni e in generale di tu  o il traffi  co che si ge-
nera sul sistema.

Dopo 6 mesi di sperimentazione quali benefi ci ha ap-
portato alla vostra azienda?
In primo luogo, sicuramente un risparmio di tempo per-
sonale e opera  vo, perché White Rabbit evita di compie-
re tante operazioni manuali, consentendo così un recupe-
ro notevole di tempo, che si può dedicare alla strategia 
e alla pianifi cazione delle a   vità di marke  ng che oggi, 
a mio modo di vedere, sono fondamentali per la crescita 
dei numeri di una società di ges  one. E questo te lo può 
consen  re solo un sistema automa  co che lavora per te.

Quanto tempo dedicate a White Rabbit?
Lavorando da solo e non avendo bisogno di una fi gura 
dedicata, White Rabbit necessita di poco tempo, nel sen-
so che noi ci riuniamo una volta a se   mana, riscontria-
mo i risulta   della se   mana precedente e pianifi chiamo 
le a   vità di quella successiva: newsle  er, post, ecc. 

In un solo giorno si riesce a svolgere tu  o questo lavoro 
di verifi ca e pianifi cazione marke  ng, senza perdite di 
tempo, come avviene quando bisogna  rar fuori i da   di 
ciascun social di volta in volta, i da   dei già clien  , dei 
prospect ecc. Avere in un solo colpo tu  e queste infor-
mazioni è stata per noi una svolta in termini di o   miz-
zazione di questo  po di a   vità. 

In termini percentuali, quale  po di crescita avete potu-
to constatare?
Sono cresciu   i numeri delle richieste spontanee, che 
sono pra  camente triplicate, grazie alla sinergia dei 
vari strumen   che abbiamo a disposizione e di cui White 
Rabbit fa da catalizzatore. In più è aumentata la fi deliz-
zazione dei clien  , grazie all’impostazione di newsle  er 
sistema  che che tengono sempre vivo il rapporto con il 
cliente. Anche a livello di comunicazione si riesce ad acce-
lerare cer   processi, che prima erano svol   so  o forma 
di chiamata o di visita del commerciale, e questa  polo-
gia di azione condivisa con tu  a la squadra adde  a alle 
vendite rende più facile il suo lavoro e la fi delizzazione 
del cliente.
È ovvio che alla base di tu  o questo deve esserci un servi-
zio perfe  o, perché se lo raccon  amo bene e lo facciamo 
male, non riusciamo a fi delizzare proprio nessuno. 

C’è qualche altro automa  smo che vorreste integrare in 
White Rabbit?
Direi di no, visto che il programma si integra anche con il 
nostro e-commerce e quindi tu    gli strumen   da noi u  -
lizza   confl uiscono in White Rabbit, fornendoci tu    i da   
di cui abbiamo bisogno per lo svolgimento dell’a   vità e il 
suo sviluppo futuro. 
In defi ni  va, considero White Rabbit una vera svolta per-
ché u  lizza un sistema marke  ng innova  vo, effi  cace e 
che si coniuga con la pia  aforma esistente di VEGA che è 
la nostra stella polare all’interno dell’a   vità. 




