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Scortti dai chicchi ai bit: il riso punta al Web
[ ] .
cotttaaichicchiai bit: 1 r1SO punta C
La frammentazione dell’audience tv spinge sempre piti i tradizionali investitori in spot verso nuove soluzioni legate al boom della Rete
}{ gruppo & partito con una newsletter ma e solo I'inizio. E comungue a ogni nuova uscita le vendite online registrang una impennata

GIORGIOLONARDI

Milano
er un'azienda & sempre
{4 Ppih difficile scegliere dove
investire in pubblicita.
Prendiamo la Tv: un tempo c’erano
Mediaset ela Rai. Oggi, invece, la si-
tuazione & sempre pilt frammenta-
ta, ad esempio c’e Sky e cisono altre
emittenti». Dario Scotti, presidente
e amministratore delegato del
Gruppo Scotti che a sua volta con-
trolla Riso Scotti & un imprenditore
schietto. E per spiegartila sua scelta
di puntare sul Web non manca di
sottolineare come anche la stampa
negli ultimi 3-4 anniabbiaridottola
tiratura. Insomma, per Scotti & na-
turale che la suaimpresa abbia am-
pliato il ventaglio di possibilita nel
campo dellacomunicazione. Lade-
cisione di giocare fino in fondo la
carta del Web, spiega I'imprendito-
re, viene portata avanti «un passo
dopol’altro, ascoltandoil parerede-
gliesperti e valutando con attenzio-
neirisultati».
Con260milionidifattura-
tonel2009il Gruppo Scottie
uno dei protagonisti euro-
pei del settore. Lo conferma
lasceltadiessersiradicatoin
Romaniadove controllauna
riseria e possiede diretta-
mente 11milaettari dirisaie.
Elocertificaladecisione dicanside-
rare 'Est Europa, Russia compresa,
come «l nostro secondo mercato
domestico con ben 350 milioni di
abitanti». Pernonparlaredei60pae-
sidovevieneregolarmente esporta-
to il prodotto. Un gruppo interna-
zionale, dunque. Un elemento da

tenere presente perché «quello che

stiamo sperimentando sul Web in
Italia», spiega Dario Scotti, «lo repli-
cheremo anche nell’Est Europa».
Al centro delle strategia Internet
del gruppo c’e la Newsletter Riso
Scotti (10 mila iscritti, un trend di
crescita del 3% al mese) creata cin-
que anni fa a partire da un database
ristretto e selezionato con I'obietti-
vo di fidelizzare sempre di piu la
clientela. «Da allora», come spiega
Lucia Raina, web profiler in Riso
Scotti«abbiamofattoparec-
chia strada. E mese dopo
mese abbiamo approfondi-
toinmodo chiaro e puntua-
le tutti gliargomentiallaba-
sedellafilosofiacheispirale
scelte diRiso Scotti».
Manonbasta. Daqualche
tempo, infatti, la newsletter
¢ utilizzata anche per sondaggid’o-
pinione confocussul prodottoesul-
le aspettative del consumatore. 11
passo successivo potrebbe essere
quello di entrare a pieno titolo nel
Web2.0 stimolando i lettori a pro-
durre sempre di pil1 materiali pro-
pri. Unascelta che il gruppo stareb-
be valutando con attenzione.

Nel frattempo la newsletter si &
trasformata in una sorta di organo
ufficiale per tutti coloro che amano
il riso e sono interessati ad una ali-
mentazione e ad uno stile di vita sa-
no. Precisa Raina: «Dedichiamo
grande attenzione allaricerca e allo
sviluppo in ambito alimentare; ci
battiamo perlavalorizzazione delle
qualita salutistiche del riso, spie-
ghiamo come i prodotti derivati dal
risopossanodaredellerispostecon-
crete alle nuove esigenze nutrizio-

nali della societa contemporanea».
Questastrategia, dice ancoraRai-
na, hadatoisuoifrutti. Le conferme
non mancano. A cominciare dal
boom registrato nelle vendite onli-
ne ad ogni uscita della newsletter. E
senza dimenticare i suggerimenti
forniti dai clienti che, ad esempio,
hanno spinto I'azienda a puntare
sulle «<monoporzioni»: un formato
cheben siadatta alle esigenze di chi
lavora e a quelle dei bambini.

«La scelta di avviare un efficace
processodico-
municazione
online attra-
verso la new-
sletter», osser-
vaDario Scotti,
«nasce dalla
precisa consa-
pevolezza che
Internet & una
potente risor-
sa, ma & fonda-
mentalesaper-
la sfruttare in
modo razio-
nale ed effica-
cen.

Scotti preci-
sapoicheein-
dispensabile individuare «una
strategia che identifichi con chia-
rezzagli obiettivi eitarget di riferi-
mento». E allora? Dario Scotti non
ha dubbi: «Il Web sempre piitinte-
grato nei processi di marketing
dell’aziendarappresenteracosiun
vero e proprio canale di vendita e
distribuzione, capace diinteragire
e di integrare i canali tradizionali
senza produrre conflitti ma gene-
rando valore aggiunto».
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Sopra,
dall’alto,
Angelo Dario
Scotti,
presidente
eA.d.

del gruppo
Scotti.

Lucia Raina,
web profiler

Qui accanto,
lasede

del gruppo
Scottia Pavia
Nel grafico,
lacrescita
del giro
d’affari

del gruppo
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