Corso “Facebook Lead Generation”

02/07/2018

Cosa vedremo oggi

LEZIONE |

* Facebook Lead Generation: cosa posso REALMENTE aspettarmi da

Facebook e le dure verita con le qualifare iconti SUBITO Faceboo k Lead Generation
* Lead Generation kit:tutto quello che tiserve per iniziare a raccogliere cortatti |e du re Verité con |e qual | fare | Conti

qualificati + strumenti consigliati

* Lead Generation Hook: come creare uno (opit)) magneti strategici ed eficaci
per il tuo brand + ESEMPI REALI

SUBITO

* Tracciare l'acquisizione della lead: bestpractice ed errorida evitare

* Quanto dovrebbe costarmiun Lead? Le piste per determinarlo

#FacebookMarketingVG @veernr Gance

#FacebookMarketingVG
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Come vedremo, Facebook offre tantissime
possibilita di lead generation peri piu svariati
settori

— T{xNo | [x] Non e
[X] None = 1 & possibile

possibile visualizz
visualizz [x] Ndn &
I

are = possibile

Deve essere chiaro che...

* Nontutli i brand hanno le stesse possibilita di generare lead da Facebookin
termini di volumi e _costi alcunipotrebbero trovare troppo costoso e difficile
questo canale

« Si puo fare Lead Generation perilB2B ma in alcunicasioccorre diverso
tempo per trovare l'audience giusta (e un database da usare come fonte per
le LAL pud dare una bella mano)

* Su base locale (es. piccola citta) sirischia di saturare molto velocemente il
pubblico (e non siesauriscono faciimente grossi budget)

* Se non haigia concordato con il cliente/capo una strategia difollow up,
acquisire lead servira a poco o niente

[ #FacebookMarketingVG

02/07/2018

Deve essere chiaro che...

® In alcunicasiil CPL puod essere molto alto. Secondo i tuoi dati, & sostenibile?

Euninvestmento o una spesa?

* Se non conoscibene iltuo cliente difficiimente riusciraia creare la giusta
“esca” e adacquisire lead diqualita

QO onm (J_.“' #FacebookMarketingVG
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Prima di lanciare una campagna di lead
generation su Facebook chiediti:

Gli strumenti indispensabili per far funzionare
la tua campagna

+ Lamia potenziale lead profilata & presente suFacebook? Ma soprattutto, N
hogli strumenticriteridi targeting e volumi per poterla raggiungere? N O n e
CAMPAGNE RISCHIOSE The Lead Generation Kit possibile
“Voglio raggiungere “Voglio raggiungere V I S U al IZZ a re
gli amministratori delegati i responsabilidelle risorse
di aziende metalmeccaniche” umane dell'agroalimentare” q u e Sta
@voern Gance #FacebookMarketingVG @vorrn Gance #FacebookMarketingVG @vorrnr Ganca #FacebookMarketingVG

Materiale coperto da Copyright



Corso “Facebook Lead Generation” 02/07/2018

Ricordati che.. Consigliati
LEAD GENERATION L LEAD GENERATION PLANNING
o Active campaign o

Clickfunnels « Fumnelyticsio

© Meailchimp
«  OptinVonster A
O % O % * Instapage LEAD GENERATION STRATEGY The Lead Generatlon HOOk
*  Funnel Marketing Formula (M.Tampieri)

 Lead Genertion (E Chiericato)
 Landing page efficace (L.Orandini)

ANNUNCIO LANDING PAGE CREATVE
« Pixabay
Puoifare 'annuncio piu bello delmondo e mostrarlo al targetperfetio, se la : ég‘xg" OTHER
landing page non sara coerente, ben navigabile e otimizzata per convertire * Esempi buyer personas > hitpy/bitly/2K8DSia
butteraivia una buona parte del tuo budget
@voern Gance #FacebookMarketingVG vtz Ganca #FacebookMarketingVG @vorrnr Ganca #FacebookMarketingVG
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Per acquisire i contatti di potenziali clienti Chiediti:
in modo semplice e rapido ti serve un'esca

* Qualisono le domande che mifanno pit spesso i miei client?
(prlnc Ipio di rec Iproc ita ) * Che bisognihanno, relativamente ai miei prodotti/servizi?

* Che desiderihanno, relativamente aimiei prodotti/servizi? I m . -
* Che curiosita hanno, relativamente aimiei prodotti/servizi? . * TARGET: Specialistiimprenditori

Q'] \ * NEED:frovare suggerimenti
In base a cid puoi costruire: e

operativiper acquisire contatti
* RISORSA: Webinar
* Webinar

Esempio B2B

..Eper creare unabuona esca devigconoscere bene iltuo potenziale cliente

* Video * Consulenza gratuita
* Ebook * Check-up gratuito %Q’I
* Coupon sconto * Richiesta preventivo gratis (in alcunicasi
* Checklist debole)
0ty Gnnca #FacebookMarketingVG: Ovgi Ginan

#FacebookMerketingVG 0o Gaaco

#FacebookMarketingVG
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Esempio B2B Esempio B2C Esempio B2C
. . * TARGET: Donne interessate agli
N * TARGET: Agenti immobiliari p. \
i i TARGET: ?
E Non e * NEED:avere suggerimenti operaivi E Non e mtegre.non E Non e ° G
o per acquisire contatti e client OSSb| * NEED:miglioramento benessere bl * NEED:intratienimento
. o] psicofisico * RISORSA: Quiz
pOSSIblle * RISORSA: Ebook p ¢ RISORSA: Landing page informazioni pOSSI I
visualizz e e
are visualiz
@vorrer Gace #FacebookMarketingVG ovorrnr Gnce #FacebookMarketingVG 0o Gaaco #FacebookMarketingVG
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Best practices

* Non affidarti a Google Analytics,usa SEMPRE il Pixel!

® Assicurati diottenere almeno 50 lead a setiimana per adesso per otimizzare
per l'evento Lead, se ne faimeno otimizza per un evento precedente (es.view

Esempio B2C

E Non é * TARGET: machos

. . - B=Rr=f content)
bl . gég%s?_g:g:gfnw TraCCIare 'Ia Iead acq}“SItlon * Unavoltainserito I'evento standard nella thank you page (o bottone) testa che
0OSSiplle : Errori/Best Practices funzioni corretamente con la pixel dashboard
P

* Non appena haiacquisito alcune lead (meno di 10) assicuratiche irisultati
combacino con le campagne attivate. Se hairicevuto piu lead di quelle segnalate
dalle campagne potrebbero essere organiche

visualizz
are

PER APPROFONORE FUNZIONAVENTO PIXEL, EVENTI STANDARD, MATCHING >
Facebook Pixel Webi

i.comAwebinar- facebook- pixel/

0oty Gnnca #FacebookMarketingVG 0oty Gunca #FacebookMarketingVG @ory Gunca #FacebookMarketingVG
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Best practices

¢ Usasempre ilFacebook Pixel Helper per assicurarti che il pixel funzioni
correttamente

* Non fare l'errore dimettere l'evento standard “lead” nella pagina di atterraggio, . .
mettlo nella thank you page e solo i Quanto dovrebbe costarmi EI Non & possibile

* Se usile Lead Ads scarica costantemente i contatti (ed entro 90 giorni!)

« Ricordati che puoisincronizzarle con vai CRM > un lead? Vlsuallzzare
httos Jwww facebook.combusiness/help/1588743581429919

¢ Usa ilmatching avanzato per aumentare lareach in esclusione e retargeiing >
htips //developers facebook.com/ads blog/post2016/05/31/advanced-matching-
pixel/

La domanda “qual é il Costo medio per
lead”...

questa immagine.

@voern Gance #FacebookMarketingVG vtz Ganca #FacebookMarketingVG @vorrnr Ganca #FacebookMarketingVG
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La vera domanda é “quanto vale PER TE
un lead?”

) Ci vediamo alla prossimal
Alcune piste per calcolarlo

* Lead Value =Total Revenue/Leads d
* Lead Value =Value of Sale / Number of Leads

- -’ 1
* Lead Value =Average Sale x Conversion Rate L"._."Cl(j (Jer?E’fﬂtll}( ]

. Facebook
ES. Quanto vale un utente che richiede un preventivo (lead)?

In genere su 5 richieste dipreventivo chiudiamo un confratio del valore medio di
1000 euro. 1000:5=lvalore diquesta lead & 200 euro.

@vorrer Gace #FacebookMarketingVG
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