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COMPETIZIONE

Frai partecipanti al secondo Challenge ancheConﬁhdUst‘ria Venezia e Ance

Tredici Pmi vincono la sfida di Google

mm E un cammino in salita.
Mailrecupero & gid comincia-
to. Gli investimenti nella pub-
blicitdonlinedelleimprese ve-
nete sono destinati a crescere.
Almenoagiudicare dairisulta-
ti ottenuti dalla partecipazio-
ne al Google Challenge 2009.

Giunto alla II edizione il
challenge premia i gruppi di
studenticherealizzanole cam-

" pagne online piti efficaci cre-
ando per le aziende degli an-
nunci (chiamati Adwords) da
pubblicare sulmotorediricer-
ca; Tredici delle 40 imprese

che sonoriuscite asuperarela’

fase di preselezione a livello
" nazionalésonovenete. Elava-
lutazione ottenuta dalla giuria
di Google ¢ stata eccellente.
Sei aziende hanno ottenuto il

massimo deivoti (strong cam-~
paign). Nella scorsa edizione
solounaaziendavenetaaveva
ottenuto questo giudizio. «Gli
studenti hanno incontrato fin
da subito le avendo cosi loro
modo di conoscere meglio il
mercato, i prodotti, ecc. Han-

no quindi scelto in modo piit

efficace le parole-chiave e i
messaggiperle campagne. Iri-

sultati ottenuti sono stati mi--

gliori come numero di click e
di conseguenza un costo per

' visita al sito inferiore - com-

menta Andrea Ganzaroli do-
cente padovano cheha coordi-
natoilgruppoveneto del Chal-
lenge - e le aziende sono sem-
brate pili pronte ad accettare
lasfida».

. Tant’&vero che quest’anno,

oltre alle aziende aderenti a
Confindustria Venezia, han-
no partecipato anche quelle
dell’Ance (costruttori). E per
qualcuna di queste i risultati
sono statisorprendenti, sotto-

linea Ganzaroli: «Pur con un .

budget di soli 200 dollari (of-
fertida Google,ndr) il Consor-
zio Stabile Pelagus ha svilup~
pato una campagna multilin-

gue che ha portato oltre 300

contatti utili». La pubblicita
on line rende accessibili mer-
cati internazionali anche con

-budget modestie sembraadat-

tarsi perfettamente alle Pmi
venete:. «Abbiamo avuto
aziende disettorimolto diver-
si tra loro che hanno ottenuto
risultati ottimi dal Challenge.
Sia orientate al consumatore

finale come il Pastificio Borel-
la di Camponogara oppure al
business-to-business come la
ditta Pasqual Zemiro di Mal-
contenta» spiega il docente
padovano. S
L’occasione 'del Challenge
hamessoperdinevidenzache
avere un sito web non basta.
Ancora Ganzaroli: «I risultati

“delle campagne on line hanno

sottolineato come sia impor-
tante creare unospaziodirela-
zione con il cliente. Per esem-
pio, una delle aziende parteci-
panti, produttrice di macchi-
ne da caffé, ha scoperto che
esiste nel mondo una doman-
dainsoddisfatta di parti di ri-
cambio e di assistenza di que-

ste macchine. Stiamo quindi .
progettando assiemeunospa- _ ..

video che spieghino come fa-
re la corretta manutenzione.
In questo, come in molti altri
casi, il prodotto diventa il pre-
testo per costruire online una
relazione continuativa con i
clieritieipartner».
Vistal'evoluzione del mer-
cato ¢ meglio attrezzarsi per
una presenza attiva sui social
network, piuttosto che subir-
li: «I consumatori usano gli
strumenti del Web 2.0 come
blogs e social network per
scambiarsi opinioni e giudizi

-sui prodotti e sulle aziende. -
- Dunque & opportuno che an- -

chele nostre Pmi si attrezzino
peravereunaloro presenzaat-
tivae sfruttareapropriobene--
ficio questaattivitd. Per esem-
pio coinvolgendo i clientj nel
lancio di un prodotto, oppure -
in test di mercato o addirittu-
ra co-progettando il prodotto
assiemealoro» conclude Gan-
zaroli. E



