Sagrefd

Lead Generation come
Ecosistema Integrato

Oltre le tattiche: Il motore della crescita continua
tra Marketing, Customer Care e Gestione del Credito.

Un documento strategico a cura di Sagres S.p.A.



Il Cambio di Paradigma: Non un file Excel, ma una Relazione

L'Equivoco Ricorrente La Prospettiva Sagres

Bisogno

Promessa r
Reale |

del Brand

Infrastruttura
Organizzativa

\Il -{
~ Tattica isolata. Campagne frammentate. Un flusso continuo di contatti qualificati.
~ Volumi ingestibili. Confusione tra liste acquistate o La lead generation diventa una leva competitiva
. anagrafiche obsolete e reali opportunita commerciali. misurabile, capace di convertire I'attenzione in
= / o ricavi, margini e relazioni durature.




L'’Anatomia di un Lead Reale (Intenzione vs. Dato)

Contesto: Generato da fonti tracciate
(webinar, form, lead ads, campagne
outbound autorizzate).

Consapevolezza dell’'Utente: Chiarezza
dell'offerta e allineamento tra promessa e
necessita.

Intenzione Esplicita/Implicita: Cio che
distingue il contatto dal lead reale (la volonta di
risolvere un problema).

Presa in Carico: || momento critico in cui
I'azienda risponde.

Meglio meno lead ma davvero qualificati.
Grandi volumi non qualificati generano costi di

i gestione elevati e bassi tassi di conversione.
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Oltre I'lmbuto: Il Ciclo di Vita Continuo

2 S,

Consideration Gestione
Valutazione Pagamento

alternative tramite guide, Integrazione unica nel
webinar, chat. Credit Management.

Awareness Decision _ Retention,
Scoperta del brand e Richiesta ?nboar#'ﬂg clilpsell & e
collegamento a un consulenza ngresso effettivo Advocacy
bisogno. Contenuti o preventivo. del cliente. Fidelizzazione a

editoriali e interattivi. lungo termine.

The Nexus:
Il Lead non resta mai in
sospeso. Transizione
fluida da Marketing a
Contact Center.



La Sinergia Inbound-Outbound e il Valore del Nurturing

Inbound Nurturing Bridge Outbound
- Farsi trovare E * Proattivita (Call,
(SEO, SEM, 5 Email, Digital BD).
Social). Marketing
W Sequenze e Pronto per la

o Alto tasso di

, Conversione
[==> conversione

Retargeting @ * Intercetta fasce

& CRM inattive, target ad

potenziale alto valore.
(intento e
esplicito). .
Evita che il lead si raffreddi, B et
rigoroso

accompagnandolo costantemente. normative

/ (Decreto Bollette).
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Logiche Diverse, Unico Metodo: Matrice B2B vs B2C

Lungo, multipli decisori, alto Rapido, focus sui volumi e sulla

Ciclo di Decisione A . : :
rischio percepito. fidelizzazione.

Alta densita informativa (ruolo,

Profilazione Richiesta | dimensione, settore, strumenti in Pochi passagg, form snell,

chiarezza immediata.

uso).
Gestione Operativa Approccio consqleqzmle, Creativita d impatto, contact
follow-up mirati. center ad altissima reattivita.

Settori Sagres

. gl = Utilities ed Energia, Servizi Finanziari, Telco e Mercati Regolamentati.
(Programmi Verticali)




L'Architettura del BPO Sagres: | 4 Pilastri

Outsourcing strategico per efficienza, scalabilita e innovazione.

= Massimo Valore per il Cliente e
| | (Ecosistema Integrato) | |
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Marketing & Customer Customer Credit
Lead Gen ’ Care - Experience (CX) Management
(SEOQ, adv, funnel (Team formati, - (Approccio H2H, (Recupero in ottica
Al-ready) tecnologie . sentiment analysis, etica e relazionale)

- . Riconosciuta come realta solida
Trust . nelle analisi Plimsoll 2026.
L'equilibrio perfetto tra

ottimizzate) NPS)
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: - \ /' aggressivitd commerciale
-' e cura della reputazione.




Lo Scenario 2026: Navigare la Complessita

1. Evoluzione Normativa

Focus su telemarketing, consenso e
privacy (Decreto Bollette 2026).
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3. Nuove Aspettative dei Clienti

Impatto: Transizione verso contatti
iInbound consensuali rispetto alle
chiamate massive.

Futuro Rifiuto della ripetizione e dei moduli

N
- - della Lead infiniti
\  Generation / .
. e — \ / Impatto: Esperienze snelle,
; S ; - — . ersonalizzate e trasparenti garantite

2. Intelligenza Artificiale Generativa - PR Ea un CRM fluido tra Freparti?
Non piu semplici keyword. Costruire S =————
contenuti, pillar e FAQ strutturati.
Impatto: Approccio Al-ready per
dialogare con gli assistenti virtuali
e motori di risposta generativa.
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La Dashboard del Valore: Dal Lead al Bilancio

Input Metrico Impatto Finanziario
Valore Creato

Riduzione DSO

CPL | i '
’ ‘ ‘ (Days Sales Outstanding) ||

(Costo per Lead)

CLV (Customer Lifetime
Value) in crescita grazie
al presidio continuo
(upsell/retention).

————

Contrazione del Bad Debt
(Integrazione del Credit
= Management)
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‘ Tasso di Conversione
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Un ecosistema integrato trasforma la lead generation da voce di costo a leva diretta
per ridurre i tempi di incasso e migliorare i punteggi di soddisfazione globale.




Dalla Teoria all'Esecuzione: || Metodo Sagres

L 2

3 4

Strategia & Targeting Dati & Tecnologia Presidio H2H Ottimizzazione
Definizione problemi, Progettazione form Il Contact Center in |l circolo virtuoso.
segnali di lead integrati col CRM. azione. Script Analisi dei tassi di
qualificato e scelta Raccogliere info consulenziali, non conversione per
dei canali (SEO, essenziali senza di mera vendita. correggere la rotta e
Social, Outbound). bloccare la Misurazione del raffinare i messaggi.
conversione. sentiment.

La lead generation non e un'attivita tattica,
ma il motore stabile di una crescita integrata.



