E le Pmi navigano
sul web alla caccia
di nuovi clienti

Secondo Nomesia numerose aziende puntano
allo sviluppo di strategie di marketing capaci
di sfruttare le potenzialita dei canali tecnolog1c1

11 99,9% delle 4.398.409 imprese
italiane che operano nei settori del-

I'industria e dei servizi sono mi-
cro, piccole e medie imprese, e im-
piegano oltre 13.875.000 addetti,

pari all’81,5% degli occupati tota-

L. Ela fotograﬁa del tessuto im-

prenditoriale italiano scattata (su
dati Istat 2007) da Nomesia, socie-
ta che fornisce servizi di lead gene-
vration alle Pmi.

| Secondo Nomesia, molte aziende
stanno puntando non solo sull’inno-
vazione in campo della produzione
ma anche nello sviluppo di strate-
gie di marketing che, al fine di favo-
rire I'acquisizione di nuovi clienti, ta pur disponendo di risorse limita-
tengono conto delle potenzialitda te», ha commentato Marco Fonte-
dei nuovi canali tecnologici, comeil basso, amministratore delegato di
web. Disporre di strumentiin grado  Nomesia. «Tuttavia sfruttare al me-
di generare contatti profilatirappre- glio questo mezzo comporta delle
senta un vero valore per I'impresa.  difficolta perché la rete ha capacita
I contatti generati con la metodolo-  di filtro naturalmente bassa e non
gia Nomesia si sono trasformati in  basta essere presenti online ma bi-
clienti in media nel 35% dei casi, fa-  sogna rendersi raggiungibili dai po-
.cendo crescere il fatturato del 9 5 tenziali clienti. La nostra ricerca ha
per cento. «Internet rappresenta dimostrato che solo le Pmi che rie-
una leva strategica per le Pmi del scono a raggiungere contatti com-
territorio, percheé costituisce di fat- merciali profilati riescono a trasfor-
to un canale facilmente accessibile —mare il contatto avvenuto in rete in
per far incontrare domanda e offer- un cliente effettivon.




