
Smart Report 
per l’Automotive 📊
Come integrare i dati di Marketing
e Sales in una unica Business
Intelligence per ottenere 
KPI e Report potentissimi.

E ancora, come sfruttare il potere
dei dati di prima parte del CRM
per sbloccare funzioni avanzate
e massimizzare le performance
di Meta e Google. 🚀



Ora ti mostriamo come monitorare al meglio i KPI
di Lead Generation per il settore automotive. 

Questi report sono realizzati con Secret Brain 🧠, 
la nostra Marketing Intelligence che miscela 
i KPI dei Sales CRM dei concessionari con i dati
di Lead Generation e delle varie campagne.

https://www.secretbrain.it/


Con Secret Brain 🧠 si ottengono 3 vantaggi:

  📊 Risparmi tempo e ottieni Report affidabili
  🔗 Integri le conversioni offline nelle campagne
  💰 Ottieni più Lead e di maggiore qualità

ROI

Totale spesa
Paid Adv

In questo report ad esempio, per ogni brand auto ci sono
metriche di spesa Adv, numero Lead, Sql, clienti con costo
di acquisizione, fatturato generato e calcolo del ROI.

https://www.secretbrain.it/


Per ogni brand automotive o per ogni modello 
di vettura per cui si sta facendo lead generation, 
puoi capire quali sono le performance in
relazione alle Sales Pipeline.

Questo report permette di sapere dove conviene
investire di più e dove c’è dispersione di Lead e
Appuntamenti da parte della forza vendita.

Clienti X Brand



Un altro report fondamentale è quello relativo ai
risultati per area geografica, che consente di
conoscere l’investimento pubblicitario e i relativi
risultati generati in base alle regioni e città
oggetto di targeting delle campagne Adv.

Clienti e CACArea
geografica

Spesa su Meta
e Google Ads



Per capire in un batter d’occhio le performance
di Meta Ads e Google Ads ci sono appositi
Report che oltre ai KPI di Lead Generation
permettono di vedere anche quanti appuntamenti
e clienti effettivi vengono generati. 



Per ogni singola campagna Google e Meta puoi
monitorare le performance a livello di Lead, 
SQL e clienti con i KPI economici del CRM, 
per individuare quali sono le keywords, i formati,
gliangle e le creatività più o meno performanti.



Per ogni singola sede o città è possibile
conoscere il numero di lead, appuntamenti e
clienti generati, ma anche l’investimento
pubblicitario e il fatturato generato.



I problemi più comuni della
Lead Generation per l’automotive

Si sbaglia budget allocation e
targeting limitando la crescita.

Si lavora sull’acquisizione Lead e
non su opportunità e clienti.

Misurare l’impatto del Paid Adv 
rispetto ai Sales KPI è difficile.

Tracciare il comportamento degli
utenti è più complesso.

Acquisire Lead e Clienti
è sempre più difficile e costoso.
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Per migliorare misurazione, attribuzione e
targeting Google, Meta e Tiktok consentono di
integrare i dati di prima parte del CRM tramite
l’import delle cosiddette Conversioni Offline.

Tramite le Conversioni Offline, possiamo far
lavorare le piattaforme pubblicitarie per
generare opportunità e clienti, invece di 
semplici lead molto spesso di scarso valore.



Ai concessionari servono appuntamenti e clienti, non
lead che ingolfano inutilmente il reparto commerciale!

I dati di prima parte permettono di capire agli algoritmi
quali sono gli utenti giusti da colpire, quali sono le
campagne e gli annunci più performanti.

Le conversioni offline consentono di vedere i risultati di
ogni campagna Meta rispetto alle varie fasi di vendita.

clienti effettivi

valore clienti effettivi valore appuntamenti



Anche su Google Ads grazie alle conversioni offline
possiamo sapere esattamente quanto ogni campagna
contribuisce in termini di risultati e avere una
redemption chiara.

I dati arricchiti relativi a Lead, Prospect e Clienti,
permettono di capire all’algoritmo di Google Ads quali
sono gli utenti giusti da colpire rispetto agli obiettivi di
ogni campagna.

ROASValore ConversioniSPESA
Campagne



Integrare i dati di prima parte del CRM consente di
ottimizzare le campagne in base al valore economico 📈

Questo nuovo approccio è conosciuto col nome "Value
Based Bidding". 

Non tutti i lead e clienti valgono la stessa cifra,
soprattutto se vendiamo diversi brand e vetture.



Ottieni KPI e Report azionabili
e sfrutta il potere dei dati! 

 Report in real time 

Conversioni Offline

Performance migliori 🚀

Evolvi Marketing e Data Analysis

www.secretbrain.it

Dati affidabili

https://www.secretbrain.it/

