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Internet e Azienda: I'importanza di avere un Sito Web

Dal primo contatto alla fidelizzazione del cliente

Viviamo in un mondo connesso.
Le persone sono online tramite
computer portatili, iPads, smart-
phone e PC. La maggior parte dei
posti di lavoro vengono trovati
collegandosi in rete, e sempre pilt
persone ricercano prodotti o ser-
vizi su Internet. Per questo mo-
tivo, ¢ essenziale avere una forte
identit online ¢ posizionarsi tra
i primi risultati delle ricerche che
gli utenti fanno sul Web.

Le statistiche indicano una cre-
scita esponenziale nell’'uso dif-
fuso di Internet, in Italia e nel
mondo. Dato particolarmente
interessante rispetto alla situazio-
ne generale di ‘crisi’ economica e
sociale (vedi grafico 1).

Va sottolineato che, oltre ad au-
mentare il numero totale di per-
sone che usano la rete, ancora pit
velocemente tende a crescere la
frequenza d’uso.

Perché? Cosa fanno gli utenti sul
Web? (vedi grafico 2)

Internet sembra cosi soddisfare
completamente esigenze pratiche
e desideri.

Non ¢’¢ piti bisogno di mettersi
in coda alle poste per inviare una
raccomandata, o in banca per ef-
fettuare un bonifico.

Si pud evitare di perder tempo
contattando telefonicamente i
centralini per ricevere informa-
zioni. Ci si puo tenere costan-
temente aggiornati o si possono
sviluppare conoscenze specifiche
senza dover comprare libri e gior-
nali. Si possono scegliere film e

programmi non guardando pas-
sivamente quanto proposto dalla
televisione. Il confronto tra beni
o servizi e tra i prezzi, automatiz-
zato sul web, ¢ molto pil veloce
ed esaustivo e rappresenta per i
clienti una modalita per sentirsi
liberi di valutare le diverse offerte
nel completo anonimato.

In questo panorama, diventa ne-
cessario per ogni azienda utilizza-
re un sito web ben congegnato, in
grado di rendersi parallelamente
un impareggiabile strumento
pubblicitario, commerciale e ge-
stionale. Ti sei mai reso conto
delle opportunita che ti offre?

Chiediti in quanti modi il tuo
Sito potrebbe aiutarti a vendere
di piti. Attraverso il Direct Reve-
nue / e-commerce, per esempio,
che significa che esso stesso si fa
fonte diretta di entrate prove-
nienti da ordini o spazi pubblici-
tari. Inoltre, grazie ai nuovi siste-
mi di e-commerce, ogni prodotto
o servizio aziendale pud essere
facilmente venduto in rete senza
limiti di orario e/o di quantita,
tramite transazioni eseguite in
tutta sicurezza da qualsiasi pc del
mondo collegato ad internet.

Nella costruzione e gestione
della Brand Image: poiche uno
degli obiettivi di marketing a
lungo termine sempre pit vitale
per le piccole e medie imprese,
sulla scia delle grandi corporate,
¢ quello di migliorare le vendite

con la costruzione di un’immagi-
ne per il prodotto, marchio ¢ / o
azienda.

Nel migliorare il Servizio Clien-
ti: la soddisfazione verso il servi-
zio fornito favorisce il passaparola
e, con esso, accresce il numero dei
clienti. E la loro fidelizzazione!

Spesso i clienti ricercano il pro-
dotto desiderato su un sito web
per poi ordinarlo su catalogo, al
telefono, attraverso i commercia-
li, in un negozio fisico, per posta.
In tutti questi casi, un sito web
contribuisce alla produttivita del
business. Puo ridurre i costi: au-
tomatizzare funzioni di servizio
al cliente — basandole su Web
FAQ - le relazioni sullo stato
dell’ordine, le specifiche di pro-
dotto, ecc., riducendo il numero
di chiamate al servizio clienti, e
togliendo al cliente stesso il costo
del lavoro del servizio.

Una presenza sul web puo anche
abbassare i costi operativi, sempli-
ficando la comunicazione con i
vostri partner commerciali. Le
societd Business-to-business posso-
No creare, per esempio, uno spazio
Web sicuro per comunicare e colla-
borare. Dando ai fornitori la chia-
ve di accesso web per I'inventario
o per altre informazioni in tempo
reale. Ci avevi mai pensato?

In sintesi, dunque, il sito Web
rappresenta un efficace supporto
pratico per ottimizzare la gestio-
ne delle diverse attivita interne ed
esterne all’azienda e, allo stesso
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1. Inviare o Ricevere Email

2. Ricerca di Informazioni

3. Ricerca di mageiori informazioni su beni e servizi
- Utilizzo di servizi relativi ai viagei
- Ricerea di informazioni sulla salute

. Download di software
. Banca online
10. Ascoltare radio o TV sul web

Maggiori attivita online degli utenti italiani 2007-2010 (% intervistati)

4
5
6
7. Ricerca di informazioni relative all'offerte formative o corsi
8
2

2007 2008 2009
77.30% 76.10%  79.10%
54.70% 58.30%  69.40%
64.80% 66.30%  64.50%
43.40% 43.20%  48.30%
43.10% 3840%  46.70%
37.80% 35.70%  40.50%
31.30% 36.30%  38.90%
28.90% 28.10%  31.30%
27.90% 28.30%  30.50%
21.40% 21.40%  29.50%

Fonte: Istituto nazionale di statistica (Istat), "Cittadini e nuove tecnologie,” December 28, 2009
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degli utenti, assicurando un trafh-
co mirato, ¢ la possibilita di costru-
ire il proprio brand come leader
di settore: presentando i propri
prodotti/ servizi prima dei propri
competitor (vedi grafico 3).

Il web marketing rappresenta cosi
il mezzo pili efficace per vendere:

per comunicare e far conoscere le
diverse offerte; per generare nuo-
vi contatti commerciali ed acqui-
sire clienti.

Credi di essere al passo coi tem-
pi? Il tuo sito ti fa vendere? Chi
cerca i tuoi prodotti 0 servizi tro-
va te o le altre aziende?

s

rispondi!

stiamo per metterTi in
contatto con NUOVI CLIENTI

Acquisiamo contatti commerciali per qualsiasi attivita in qualsiasi settore
dall'industria, agli investimenti immobiliari, dal franchising, al B2B sia prodotti che servizi.

www.troviamoclienti.it

~\



alessandrodetommaso
Barra

alessandrodetommaso
Nota
MigrationConfirmed impostata da alessandrodetommaso

alessandrodetommaso
Nota
MigrationConfirmed impostata da alessandrodetommaso


