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Cos'è il
Marketing 
B2B?

Business-to-business, spesso indicato con 

l'acronimo B2B, in italiano commercio 

interaziendale, è una locuzione utilizzata 

per descrivere le transazioni commerciali 

elettroniche tra imprese, distinguendole da 

quelle che intercorrono tra le imprese e 

altri gruppi, come quelle tra una ditta e i 

consumatori/clienti individuali (B2C, 

dall'inglese Business to Customer o 

Business to Consumer, in italiano vendita 

al dettaglio) oppure quelle tra una impresa 

e il governo (B2G, dall'inglese Business to 

Government, lett. "azienda-verso-

governo").

Fonte Wikipedia
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Cos'è il
Marketing 
B2B?

B2B marketing refers to exchanges of 

goods and services between institutions 

rather than to individuals or end 

consumers. Compared to business-to-

consumer (B2C) marketers, B2B 

marketers face distinct challenges rooted 

in the nature and needs of customers' 

buying criteria, purchasing processes, and 

strategic considerations. 

Fonte https://hbsp.harvard.edu/
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Cos'è il
Marketing 
B2B?

• Il marketing B2B riguarda i rapporti fra 

aziende

• I nostri clienti sono aziende e le 

decisioni d’acquisto saranno su una 

base di analisi razionali. 

• Non dovremo mai aspettarci degli 

acquisti d’impulso
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Le emozioni
influenzano
gli acquisti
B2B



Cos'è il
Marketing 
B2B?

• Nelle aziende B2B il marketing è 

inseparabile dalla strategia

• Il processo di acquisto B2B è 

estremamente complesso e riguarda

• Più attori

• Con differenti prospettive, 

motivazioni, obiettivi

• La customer experience è parte 

integrante della strategia di marketing

• L'allineamento tra marketing, sales e 

prodotto è fondamentale per il 

successo
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Come sta cambiando?
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Come sta cambiando?

La maggior parte dei venditori B2B pensano che i 

loro clienti siano al posto del conducente—con il 

potere di armeggiare efficacemente le 

informazioni, e con idee chiare riguardo alle loro 

esigenze che non si preoccupano di impegnarsi 

con i fornitori fino a quando la loro decisione di 

acquisto non sarà completa.
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Marketing 2.0 
A paradigm shift
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Marketing 2.0 
A paradigm shift
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Marketing 1.0

• Transactions 

• Press Releases

• Direct Mail

• Collateral

• Seminars

• Websites

• Companies generated 
content

Marketing 2.0

• Interactions

• Blog posts

• E-Mail

• Video

• Webinars

• Social Media

• User generated content

PULLPUSH



Marketing 2.0 
A paradigm shift
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#1 Markets are conversations

1999





I fondamentali
non cambiano
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I fondamentali
non cambiano
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I fondamentali
non cambiano
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https://youtu.be/nXG7zYWKHGU



I fondamentali
non cambiano
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Com'è
cambiato il
processodi 
acquisto?
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Una mappatura basicdel processo di acquisto del 
cliente

Awareness Opinion/ 
Consideration / 
Purchase

Purchase Use Engage

Referente chiave • Come posso risolvere 
questo problema?

• Cosa è?
• Quali sono le 

implicazioni di una 
azione/non azione

• Come stanno 
affrontando gli altri lo 
stesso problema?

• Quali sono i risultati 
che hanno raggiunto?

• Quale ritorno 
sull’investimento
posso aspettarmi?

• Capire le implicazioni

• Il venditore risponde alle 
mie esigenze?

• Otterrò i risultati in tempo 
in tempo?

• Il budget sarà rispettato?
• Capire i benefici, gli 

investimenti e i rischi

• Come il 
prodotto/servizio mi 
aiuterà a Ottenere i 
miei obiettivi?

• Quanto velocemente 
vedrò i risultati?

• Quali sono gli elementi 
di successo del 
progetto?

• Quali sono state le mie 
performance in 
confronto agli altri?



Com'è 
cambiato il 
processo di 
acquisto?

• Esplosione di veicoli di comunicazione digitali e canali di interazione

• Più decision marker entrano nel processo a diversi stadi

• Aumento delle interazioni in real-time

• L’ultimate decision maker non è spesso l’utilizzatore

• L’aumento della concorrenza abbassa i costi di cambiamento



Una mappatura basicdel processo di acquisto del 
cliente

Awareness Opinion/ 
Consideration / 
Purchase

Purchase Use Engage

Referente chiave • Come posso risolvere 
questo problema?

• Cosa è?
• Quali sono le 

implicazioni di una 
azione/non azione

• Come stanno 
affrontando gli altri lo 
stesso problema?

• Quali sono i risultati 
che hanno raggiunto?

• Quale ritorno 
sull’investimento
posso aspettarmi?

• Capire le implicazioni

• Il venditore risponde alle 
mie esigenze?

• Otterrò i risultati in tempo 
in tempo?

• Il budget sarà rispettato?
• Capire i benefici, gli 

investimenti e i rischi

• Come il 
prodotto/servizio mi 
aiuterà a Ottenere i 
miei obiettivi?

• Quanto velocemente 
vedrò i risultati?

• Quali sono gli elementi 
di successo del 
progetto?

• Quali sono state le mie 
performance in 
confronto agli altri?

Strumenti

Canali

Contenuti



Quali sono i trend del 2020?
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#customerobsessed



Secondo Gartner solo il 17% del tempo 
del buyers journey è speso con i
fornitori.

Il restante 83% del journey è speso
facendo ricerche su terze parti o in 
discussion interne

Una dura verità



Account Based Marketing 

Content Marketing

Customer Experience

Tecnologia
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Account Based Marketing 

Content Marketing

Customer Experience

Tecnologia
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Quali sono i trend?



Account 
Based 
Marketing

L'ABM è un metodo di lavoro dove 

marketing e vendite prioritizzano e 

"targettizano" gli stessi clienti e insieme 

condividono le tempistiche delle diverse 

attività, i messaggi e le modalità di 

approccio.
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Il marketing B2B deve essere il 

catalizzatore e la scintilla dietro il 

successo delle vendite.

Le strategie di marketing devono avere 

come obiettivo l'aumento delle probabilità 

di avere successo nella vendita attraverso 

la riduzione del sales cycle e l'aumento 

della fidelizzazione



Top of Mind

Le tipiche strategie di marketing solitamente 
prevedono di gettare la rete il più possibile per 
raggiungere la maggior parte delle persone possibile. 

Con l'aumento degli strumenti digitali a disposizione 
siamo in grado di creare le nostre reti grandissime e di 
gettarle frequentemente.

L'ABM offre qualcosa di completamente diverso. 
Invece di inseguire i molti, ti permette di andare verso i 
pochi realmente interessati a te attraverso un 
approccio realmente mirato. 
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Fonte Vendemore Nordic AB



Il cambiamento
nell'ABM
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Lead Generation 
KPI

Volume lead
Numero lead
qualificati
Costo per lead

Engagement KPI

Numero di «contatti»
Content engagement
Opportunità 
commerciali
Deal chiusi



Un diverso approccio 
verso gli stessi obiettivi
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Obiettivo Lead Generation 
Marketing

Account Based
Marketing

Focus Volumi Qualità

Approccio Funnel ”Land & expand”

Iniziatore Marketing Sales & Marketing

Tempistica Basata su campagne
Di breve periodo

Continua
Lungo periodo



Un nuovo obiettivo per 
il marketing
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Fonte Vendemore Nordic AB

• Non generare 
abbastanza lead

• Come aumentare la 
qualità dei lead

• Come aumentare il 
tasso di successo delle 
sales

• Partire dalla cima del 
funnel

• Alimentare a tutti i costi 
la pipeline

• Aumentare l’ampiezza 
del target

• Focalizzarsi sul 
percorso all’interno del 
funnel

• Focalizzarsi sugli 
account migliori

• Ridurre gli sforzi inutili



L’ ABM è innanzitutto un 
processo organizzativo
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L’ ABM è innanzitutto un 
processo organizzativo
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L’ ABM è innanzitutto un 
processo organizzativo
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”30% of B2B seller and marketers says that lead data is
fully shared between their two teams”

”42% report that their company uses separate 
technology solutions to manage marketing and sales”

2016 B2B Sales & marketing Collaboration Study, The Marketing Advisory Network



Account Based Marketing 

Content Marketing

Customer Experience

Tecnologia

© 2020 Fabio Lazzarini & PhiloLab

Quali sono i trend?



Dobbiamo imparare a 

innamorarci del processo 

organizzativo e ad utilizzare i 

dati per evitare che le diverse 

unità organizzative lavorino in 

silos separate. Al contrario i

dati e le informazioni devono

essere lo strumento per 

raggiungere l'obiettivo

commune.



Content 
Marketing

Le modalità con cui le persone

consumano i vari media è cambiata

enormemente.

L'aumento degli strumenti digitali ha 

creato quella che potremmo definire

inbound marketing revolution, con il

content marketing al centro delle strategie

di marketing B2B.
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Sales
Brand Awareness

SEOLead

Content Marketing



Il Content Marketing è 
fondamentale per una 
efficace strategia di lead
generation

• La maggior parte dei marketer B2B utiizzano il content 
marketing per la generazione di lead

• Negli anni si nota comunque un sempre maggior utilizzo
per

• Lead nurturing
• Loyalty
• Creare trust e credibilità
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Come 
distinguersi?

Dare un valore al cliente

Parlare alle Buyer Personas

Stabilire una leadership di 
pensiero

Ognuno dei contenuti che produciamo 

compete per l'attenzione della nostra 

audience con innumerevoli altri 

articoli, white papers, blog,…
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Dare un valore 
al cliente
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• Contenuti che creino engagement

• Contenuti che i nostri clienti non solo leggano 

ma che condividano in azienda

• Creare contenuti che possano essere utilizzati



Parlarealle
buyer personas

© 2020 Fabio Lazzarini & PhiloLab

• Dobbiamo creare contenuti rilevanti per le diverse 
buyer persona 

• Prima di creare e pubblicare un contenuto è 
necessario considerare le specificità di ciascun 
gruppo di clienti e prospect

• Qual è il canale migliore? Social, blog,…
• Qual è lo strumento migliore? Articolo? 

Audio? Video?
• Quanto vogliono leggere? Post? White 

Paper? Infografica?
• Che conoscenza hanno del nostro settore?
• Come possiamo aiutarli nel fare business?



Stabilire una leadership 
di pensiero
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• I contenuti che pubblichiamo devono essere:

• Informativi

• Dettagliati

• Innovativi

• Essere visti come un leader di pensiero non solo 

aiuterà ad attrarre più clienti ma consentirà un più 

semplice dialogo tra i vari stakeholder all'interno 

dell'organizzazione dei clienti aiutandoci ad 

accelerare e semplificare il processo decisionale



Account Based Marketing 

Content Marketing

Customer Experience

Tecnologia
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Quali sono i trend?



Customer 
Experience

• Cosa intendiamo per Customer 

Experience?

• Come i clienti percepiscono le 

interazioni con la nostra organizzazione
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L'importanzadi 
cambiare
prospettiva
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Qual è la giusta 
customer
experience?
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Companies differentiate 
themselves by performing a 
unique set of activities…or 
perform the same activities 
differently.
Michael Porter



Mappiamo l’experience
lungo il customer journey
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Bisogna di essere pragmatici
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Account Based Marketing 

Content Marketing

Customer Experience

Tecnologia
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Quali sono i trend?



Martech
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• Il 54% dei marketer pensa che il suo budget martech

aumenterà nel prossimo anno

• Il 39% dei marketer dichiara di spendere tra il 10% e il 

25% del proprio budget in martech

• Gli investimenti principali sono in

• Email marketing

• Automazione

• Social Media

• Il 50% dei rispondenti dichiara che la maggior 

frustazione è la quantità/frammentazione delle soluzioni 

disponibili sul mercato

Fonte 2019 Martech Outlook Survey



Le grandi aziende investono in tecnologia per il marketing e il ruolo, o almeno 
parte del ruolo, del CMO non è più solo quello di compratore di toolsma anche 
di guida negli investi tecnologici.
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Bisogna di essere pragmatici
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• Machine learning, AI, analytics

• Mobile, 

• Omnichannel

• Video

• Audio, Voice

• AR, VR

• Data unification



Yogah karmasu
kaushalam

• ATTITUDINE

• ALLINEAMENTO

• AZIONE

Lo yoga è «abilità in azione» = yoga 

karmasu kaushalam (Skill in action)

Bhagavad Gita - Lord Krishna definition 

of yoga



Grazie per 
l'attenzione!

Consigliere AISM I Associazione Italiana Marketing

Fabio Lazzarini
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linkedin.com/in/flazzarini/

twitter.com/fablazzar

fablazzar@gmail.com

https://www.linkedin.com/in/flazzarini/
https://twitter.com/fablazzar
mailto:fablazzar@gmail.com
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