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Adv & Lead Generation: cosa 
fare per non sbagliare strategia 



Sono un Performance 
Manager 




Un bel modo per dire 
che mi occupo di 
pubblicità online 




Da dove partiamo 




Omnicanalità 







Paid Advertising 


Leva di breve periodo che permette di 
raggiungere il target prescelto con un 
contenuto studiato, in un luogo e tempo 
definito a fronte di un investimento economico.





Le campagne di advertising 
servono ad amplificare un 
messaggio 




Se non avete nulla da dire le 
campagne di advertising non vi 
salveranno 





Le campagne di lead 
generation hanno costi per 
risultato difficilmente 
prevedibili



Dimenticatevi di partire prima 
di aver fatto analisi





Analisi




• Fatevi le domande giuste

• Intervistate i clienti 

• Definite se esiste una 

domanda consapevole o 
latente

• Valutate il vostro Brand
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Fatevi le domande giuste

• Informazioni socio demografiche 


• Il problema che la target audience ha


• Come il nostro prodotto risolve il problema della target audience

• Che obiezioni può avere un potenziale cliente prima dell’acquisto





Fatevi le domande giuste

• Che attributi ha il mio prodotto


•Unique Selling Proposition
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Intervistate i clienti 
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Domanda consapevole o latente?

Domanda latente


Solitamente l’utente ha un’insoddisfazione ma non sa che c’è un 
prodotto adatto a risolvere il suo problema 





VOGLIO UN SOFTWARE 
DI DATA VISUALISATION

Domanda consapevole





• Fatevi le domande giuste

• Intervistate i clienti 

• Definite se esiste una 

domanda consapevole o 
latente

• Valutate il vostro Brand
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Valutate il vostro brand

SI

NO 

Mi posso concentrare sulla lead 
generation

Dovrò concentrare i miei sforzi per 
aumentare la fiducia verso il mio 
brand



VALUTATE IL VOSTRO BRAND

1. Misura il tuo traffico organico


2. Misura l’engagement che hai sui social 


3. Usa tool di crawling per capire se qualcuno là fuori parla di te


4. Misura l’andamento delle ricerche di brand



VALUTATE IL VOSTRO BRAND



VALUTATE IL VOSTRO BRAND



Strategia
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LO SCHEMA DI FACCO



Se c’è domanda, 

intercettate la domanda! 



Landing page di prodotto/drive 
to storeGoogle rete search 

social in remarketing







LO SCHEMA DI FACCO
Co

ns
ap

ev
ol

ez
za

 d
el

la
 d

om
an

da

domanda latente

domanda 
consapevole

bassa alta

dobbiamo lavorare sul 
brand 

Brand Awareness



Pagina di destinazione che parla 
dei valori dell’azienda Remarketing Landing page di prodottoSarà di aiuto sponsorizzare 

video, stories e lavorare con 
Branded Content



BRANDED CONTENT



Ovviamente più farete parlare di voi e più 
riuscirete ad acquisire autorevolezza. 



Prendete in remarketing chi ha visto i vostri video 
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Landing page inbound con e-
book (o smile ma contenuto di 
education)

Nurturing + remarketing Landing page di prodotto



LOOKALIKE AUDIENCE



ASSET INBOUND

https://wethod-company.typeform.com/to/fgJ2m5JL?typeform-source=www.wethod.com



Accompagnare l’utente verso la conversione, 
attraverso invii di contenuti email via via più 
specifici e product driven

Mail 3. contenuto di ingaggio

Mail 1. contenuto informativo

Mail 2. contenuto di prodotto

NURTURING
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preparatevi a spendere tanti 
soldi 

Brand Awareness



O avete tanti soldi o andate ad accendere un cero 
al Santo 



Landing page inbound con e-
book (o smile ma contenuto di 
education)

Nurturing + remarketing Landing page di prodotto



Dovrete essere molto più aggressivi sulla comunicazione



Usate frasi persuasive nel vostro annuncio. 

- Immagina di …
- Che cosa sai davvero su…
- Come ti sentiresti se…



“Come ti sentiresti se non dovessi più 
perdere tempo dietro alle 1000 
formule di excel? Scopri come 
risparmiare tempo e denaro grazie 
alla Data Visualisation”



Best practice




Instagram Stories possono funzionare 
anche nel B2B





Usate sempre 
caroselli nelle Stories 

sponsorizzate 



Mettete sempre il pixel di Meta sul 
vostro sito (anche se non avete 

ancora intenzione di fare 
remarketing)



Costo per download 
di 86€

Prima del pixel 



Costo per download 
di 26€

Dopo il pixel 



Usate il testo 
degli annunci 
per parlare al 
target giusto 





Ottimizzate per 
le conversioni 

native di 
Google ads



Usate i custom 
audience più che 

potete 



Grazie 


É stato bello finché è durato

Alessandro Facco



0444232500
digitalmarketing@confindustria.vicenza.it
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