
17.45 Lead Generation - A ciascuno la sua
Filippo Margary - CEO Nomesia

18.15 Come trasformare i lead in vendite
Gennaro Guida - Inbound Sales Academy Director Nomesia

18.45 Tavola Rotonda: B2B vs B2C
Giovanni Morgera - Marketing Director Wall Street English
Marco Scotti - Responsabile Marketing Zucchetti
Mariarita Fallarino - Lead Generation Strategic Advisor

19.30 Aperitivo



Lead Generation
A ciascuno la sua

Filippo Margary - CEO Nomesia



Internet serve per vendere



Un utente può comprare

Oppure lasciarci intendere
che forse comprerà



Intenzione + Contatto 
=

LEAD
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CONSUMER O BUSINESS?



Esigenze e intenzioni del target 
CONSUMER

• Scelte emozionali
• Beneficio e talvolta sogno
• Tempi brevi o medi



Esigenze e intenzioni del target 
BUSINESS

• Scelte ponderate
• Esigenza di chiarezza
• Risoluzione di un problema
• Tempi medio/lunghi



Mail
25%

50%

Il tempo speso 
online



LEAD 
GENERATIONINTENZIONI CONTATTI

SALESTARGET



Gestione commerciale leads
CONSUMER

Focus = VOLUMI



Gestione commerciale leads
BUSINESS

Focus = QUALITA’



Il Target

Social

Tempo 
speso online 

Campagne
sALES

LEADS

L’intero percorso della Lead Generation 
trasforma le intenzioni in contatti

Contenuti

Property
Digitali 

Corporate

Property
Digitali 
Terze



Il Target

Social

Tempo 
speso online 

Campagne
sALES

LEADSContenuti

Property
Digitali 

Corporate

Property
Digitali 
Terze

Search & Content monopolizzano il 50% del 
tempo online



Gli utenti dichiarano le loro esigenze



Social

Campagne

LEADS

Campagne e Landing sono elementi cardine

Contenuti

SITO

Landing 
Page

Landing 
Page

Squeeze
Page



SEO

ADV















Conversion 
Rate 

Optimization



Social

SEO

Il Content Marketing allarga il focus di 
interesse e coglie le esigenze di 
approfondimento tipiche del B2B

Digital 
PR

Contenuti 
prodotti

SITO

Contenuti 
Ispirazionali

Magazine



Magazine

Il Target

Social

ADV

sALES

LEADS

La maniera più efficace di fare leads dai social 
è attraverso l’ADV, con promoted post o Lead 
ADS

Lead 
ADS

Landing 
Page

Squeeze
Page

Sito



I Promoted Post



I Lead ADS



Magazine

Il Target

Social

ADV

sALES

LEADS

Le logiche di community passano attraverso le 
pagine social corporate, ma anche attraverso 
gli influencers e i corporate ambassadors

Inflncrs

Landing 
Page

Squeeze
Page

Sito

Social 
CorporateAmbass.



Le social corporate pages, tanta fatica, pochi 
risultati, soprattutto nel B2B



Molto più interessanti i corporate ambassadors



Social

Le Newsletter sono strumento efficace per 
mantenere la relazione e fare leads

Contenuti 
prodotti

SITOContenuti 
Ispirazionali

Magazine

Newsletter



Principali metriche

B2CB2B

2-8% Conversion Rate 10-30%

80-120 € CPL da Landing 10-30 €

5-10 € CPL da Squeeze 2-5 €

20-30 € CPL da Lead Ads 5-10 €



LEAD 
GENERATIONINTENZIONI CONTATTI

SALESTARGET

MKTG 
AUTOMATION



LEADINTENZIONI

COSA DICONO I SALES DEI 
LEAD CHE GLI FORNIAMO?TARGET


