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Durante la due giorni di Fiera a Bologna, Riso Sco( Snack presenta anche alcuni altri suoi prodo( surgelaB 
dedicaB al mondo horeca e retail, come i Mini Arancini con una panatura croccante di fiocchi di riso e ripieni di 
pomodoro e mozzarella, nei formaB horeca da 1kg e appeBzers da 270gr; il Gelato di riso 100% vegetale, 
senza gluHne e senza laKosio, in coppeJa da 60gr; il Ministecco e il Cono con riso e cacao della linea Si con 
Riso Senza La-osio, garanBB Lfree senza laJosio, proteine e tracce di laJe. 
LA CASE HISTORY SOSTENIBILE DI RISO SCOTTI SNACK 
Pia( pronB a base di riso, snack dolci, salaB, al cioccolato, gelaB e - arrivaB di recente e con o(mi riscontri - riso( 
monoporzione 100% sostenibili. Riso Sco( Snack, Società del Gruppo Riso Sco(, nasce nel 2001 con una struJura 
molto snella e solide partnership di filiera, per sviluppare nel retail categorie di prodo( surgelaB a base riso e per 
presidiare i canali del fuori casa, con focus specifico sul Vending, l’Ho.Re.Ca moderno e il Travel (Treni, Aerei, 
Stazioni ferroviarie, Metropolitane, AeroporB). Una quota ad integrazione riguarda anche l’on-line, aJraverso l’e-
shop della capogruppo Riso Sco( e la piaJaforma Amazon Italia. 
L’obie(vo, trasversale su tu( i canali, è quello di garanBre prodo( 
buoni, equilibraB, aJenB al benessere alimentare, sempre con un 
occhio vigile all’economia circolare e alla valorizzazione di ogni parte 
del riso reinterpretato spesso come ingrediente caraJerizzante. 
«La nostra garanzia è il forte impegno sulla qualità di prodoKo e 
servizio e l’innovazione trasversale – spiega l’amministratore 
delegato Giorgio Notaro – Abbiamo venduto oltre 15 milioni di pezzi 
durante la pandemia, nonostante un forBssimo calo di consumi 
dovuto agli effe( del lockdown, con scuole chiuse, prevalenza di 
smart working nelle aziende e stop forzato di viaggi e spostamenB, e 
in generale ai consumi fuori dalle mura domesBche. Per noi, i clienH 
sono partner, perciò abbiamo conBnuato a sostenerli e dare loro 
aiuto, accogliendo le loro richieste. Ce lo siamo potuB permeJere 
grazie ad una solida credibilità costruita negli anni, e i risultaB sono 
arrivaB. Abbiamo infa( chiuso il 2023 con circa 26 milioni di pezzi 
venduH, una crescita del 25% sia a valore che a volume rispeJo al 2022 e un faJurato di oltre 8 milioni di euro. 
L’obie(vo, per il 2024, è consolidare le crescite registrate». 
 
UNA VISIONE INNOVATIVA 
Nuovi prodo(, nuove categorie merceologiche per nuovi canali di distribuzione. Una visione completamente 
“fuori dagli schemi” da parte dell’azienda più giovane del Gruppo Sco(, che ha permesso in quesB anni di 
raggiungere molB successi ed oJenere un aumento esponenziale di presenza sul mercato.  
«Partendo dalla materia prima, cioè il riso, abbiamo a(vato un percorso di diversificazione e innovazione dei 
prodo( che ci permeJe di offrire un’ampia scelta a chi vuole meJere in primo piano il proprio benessere, 
partendo proprio dall’alimentazione – racconta Giorgio Notaro –. L’ingrediente vincente è la stre(ssima 
partnership con le struJure produ(ve che lavorano per noi: noi forniamo loro la materia prima, e poi lavoriamo e 
collaboriamo a streJo contaJo nella realizzazione delle nostre riceJe e di prodo( esclusivi». 
Il segreto? Puntare tuJo sulla graBficazione personale di chi acquista i prodo( a marchio Riso Sco( Snack: «Le 
esigenze del consumatore sono diventate sempre più elevate nel corso degli anni – prosegue Notaro –. Un 
prodoJo non deve solo avere caraJerisBche nutrizionali adeguate, essere adaJo ai celiaci o a chi ha intolleranze 
alimentari, ma deve essere sopraJuJo buono e graHficante». Come? Con un occhio aJento all’innovazione e alla 
sostenibilità. «Abbiamo sosBtuito la plasBca con la carta là dove possibile e sBamo studiando nuovi materiali per 
ridurla ancora di più – fa sapere l’AD Riso Sco= Snack –. La strategia di sviluppo è quella di lavorare con materie 
prime di elevata qualità e tecnologie innovaBve, proponendo ai mercaB di riferimento prodo( con caraJerisBche 
uniche nelle categorie specifiche e una precisa idenBtà. Scelte di innovazione mirate ai canali di competenza senza 
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generalizzazioni e cross-canalità. Puntando inoltre sulla informazione chiara al consumatore: guardando il 
prodoJo, si deve ‘vedere’ cosa c’è dietro e si deve comprendere l’impaJo a livello nutrizionale». 
Anche la scelta delle modalità di comunicazione è innovaBva: «Comunichiamo solo sui social, senza fare pubblicità 
direJa; a quella pensa Riso Sco(. I social ci permeJono di presentare il prodoJo e la sua storia, profilare e 
fidelizzare i clienB, e la gente comunica con noi, ci offre spunB, suggerimenB, consigli, che ascolBamo e valuBamo. 
Sui social il dialogo col consumatore prosegue anche con approfondimenB e consigli “salva riso”, sempre 
nell’oGca zero-sprechi». 
GREEN MIND & ENERGY SAVING 
L’o(mizzazione produ(va e la circolarità del business sono la concreBzzazione della vision del Presidente del 
Gruppo, Dario Sco(, che dal 2017 ha promosso ingenB invesBmenB per lo sviluppo di un polo industriale risiero 
innovaBvo, in cui la materia prima viene valorizzata al 100%: un esempio di ciclo integrato, che sfruKa tuKe le 
risorse, azzerando gli scarH e riducendo al minimo l’impaKo ambientale. 
La produzione Riso Sco( Snack traduce nel concreto questa visione. Qualche 
esempio. 
«Una delle tecnologie uBlizzate è l’estrusione coJura, che uBlizza macchinari 
professionali in grado di cuocere le farine di cereali garantendo la salubrità e ci 
consente di oJenere prodo( realmente salutari, anche senza gluBne, uBlizzando 
ingredienBsBca essenziale – illustra Notaro –. Riguardo ai surgelaB, abbiamo 
appena sosBtuito la tecnica IQF con una nuova tecnologia di surgelazione che ci ha 
permesso di ridurre i cosH energeHci. RispeJo alla tecnologia precedente, che 
surgelava il prodoJo all’interno di un tunnel ad azoto liquido, ora impieghiamo 
frigorie meccaniche che ci consentono di risparmiare 25gr di CO2 per vascheKa in 
termini di emissioni: molBplicando per il numero di vascheJe prodoJe in un anno - 
circa 400.000 - sono ben 10.000 kg di CO2 in meno che immeGamo nell’ambiente 
ogni anno». Possiamo decisamente definirla una tecnologia “energy saving”, ma 
non è tuJo. Il risparmio energeBco riguarda anche il partner produ(vo che sta 
implementando il fotovoltaico con pannelli per 500 kW già installaB e che presto 
verranno integraB con un ampliamento di altri 220 kW. In un anno e mezzo di 
a(vità circa questo ha evitato emissioni per 390tons di CO2, equivalenH 
all’impaKo di 11.700 alberi piantaH. 
 
GREEN MIND & GREEN PACKAGING 
L’aJenzione alla sostenibilità non si ferma alla produzione, ma riguarda anche gli imballaggi dei prodo( finiB. 
Dopo circa 20 anni di riso( surgelaB in vascheJa e film pelabile in polipropilene, tuJo conferibile nella raccolta 
differenziata “plasBca”, Riso Sco( Snack rivoluziona il pack aJraverso un nuovo confezionamento dei prodo(, 
passando ad un imballo che, pur presentando tuJe le caraJerisBche idonee al contenimento di un prodoJo 
alimentare e alla sua preparazione in forno convenzionale e in microonde, potrà essere conferito nella raccolta 

“carta”. 
Un cambiamento che permeKerà di risparmiare ogni anno circa 
112.000 kg di plasHca*. Parliamo di un materiale fustellato, quindi 
barrierato, composto da pure fibre vergini più un’aliquota di PET 
esclusivamente sul lato di contaJo con il prodoJo alimentare. Tale 
imballo, riciclabile con la carta in accordo con lo standard ABcelca livello 
B, può essere impiegato per la preparazione del prodoJo, sia in 
microonde che in forno convenzionale.  

*calcolato sulla base delle 400.000 vasche-e vendute/anno. 

SPECIALISTI DEL RISO, VOCATI ALL’INNOVAZIONE 

 

 



 

La mission di Riso Sco( Snack è quella di seguire l’evoluzione degli sBli alimentari nell’out of home, con 
parBcolare aJenzione al ready food e ai break fuori pasto, proponendo prodo( a base di riso, buoni e salutari, in 
ogni momento della giornata, con un alto livello di qualità e servizio. L’obie(vo che guida l’a(vità è coniugare 
benessere e gusto, uBlizzando tecnologie che consentano di proporre prodo( pensaB e declinaB in modo 
specifico per i canali in cui l’Azienda opera: per dare vantaggi reali al trade e rispondere alle richieste del 
consumatore consapevole di ciò che sceglie.  
Riso ScoG Snack si rivolge a tre canali disHnH - vending, ho.re.ca. e retail - offrendo a ciascuno prodo( capaci di 
interpretare le nuove esigenze alimentari dei consumatori, sempre più aJenB ad un’alimentazione consapevole, in 
equilibrio tra bontà, gusto e benessere. Parliamo di prodo( veloci nel consumo ma di eccellente pregio 
organole(co, con elevata garanzia qualitaBva e nutrizionale, in linea con le contemporanee tendenze di consumo 
che guardano ad una progressiva destruJurazione dei pasB, nel rispeJo di un’alimentazione correJa anche “fuori 
pasto”: sono proposte perfeKe, infa(, per chi studia, per chi fa sport, per chi ama tenersi e senHrsi in forma. 
Qualità, innovazione, benessere e servizio sono i driver che caraJerizzano l’offerta Riso Sco( Snack, affermata 
nel proprio comparto con la forza di un marchio che è sinonimo di garanzia e know-how. 

GUSTO, QUALITÀ ED EQUILIBRIO ALLA BASE DEL MANGIAR SANO 
Un’analisi approfondita delle abitudini di consumo ha portato l’Azienda a focalizzare i principali criteri che 
orientano i comportamenB dei consumatori. E cioè: la progressiva destruKurazione dei pasH, nella ricerca 
costante di soluzioni praBche e veloci ma ad elevato contenuto di servizio, dovuta all’evoluzione 
dell’organizzazione sociale del lavoro e demografica; nonché la ricerca soggeGva di benessere, unita 
all’aKenzione alla qualità di ciò che si mangia. Dunque, i pasB tendono ad essere semplificaB e affiancaB da altre 
micro-occasioni di fruizione che possiamo definire “snacking”: veri e propri break spalmaB sull’arco della giornata 
e consumaB fuori casa, che 
t e n g o n o s e m p r e p i ù i n 
considerazione il valore del cibo 
buono e di qualità.  
In questo contesto di spesa extra 
domesBca si colloca l’offerta da 
“specialisB nel riso” di Riso Sco( 
Snack: in parBcolare, il VENDING 
gioca un ruolo di primo piano, 
portando i prodo( nei luoghi di 
lavoro e di studio, negli ospedali, 
nel travelling e nei luoghi di 
grande flusso di persone; così 
come l’HORECA moderno offre 
soluzioni spesso ormai preferite a 
quelle tradizionali: pensiamo al 
brunch, all’apericena, all’happy hour; ed infine il RETAIL, dove le proposte Snack completano l’amplissima gamma 
Riso Sco( con soluzioni “frozen” praBche e di elevata qualità organole(ca, ad alto contenuto di servizio e con 
contenuB tecnologici unici. 

GUSTO IN LIBERTÀ: COSCIENZA E CONSAPEVOLEZZA DI CIÒ CHE SI MANGIA  
Nel presentare i suoi prodo( e raccontarne la filosofia, l’Azienda intende promuovere corre( sBli di vita 
aJraverso un’alimentazione informata e di facile fruibilità. Per questo il packaging di tu( i prodo( è volto a far 
risaltare l’informaBva legata in parBcolar modo al contenuto nutrizionale e ai plus saluBsBci dei singoli prodo(.  
Il futuro è volto a prodo( buoni, aJenB al benessere in senso lato, funzionali ad una realtà socioeconomica in 
profondo cambiamento e alla ricerca di un nuovo punto di equilibrio. Traduce bene questo trend il claim Gusto in 
Libertà, che vuole essere una vera e propria dichiarazione d’intenB e al tempo stesso promessa al consumatore: 

 
Giorgio Notaro, AD Riso Sco= Snack 
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