sy
A
KAHUNA

KAHUNA Al AGENCY

www.kahuna.guru




L’evoluzione della lead generation pubblicitaria

con I’Al

|Aspetto

||Lead generation tradizionale ||Lead generation Al-driven

Segmentazione & Targeting

Basata su dati demografici
generici e segmenti statici decisi
manualmente. Target ampio,
ipotesi sul comportamento del
pubblico.

Basata su analisi predittiva e
segmentazione
comportamentale dinamica.
Target mirato con precisione
chirurgica in base a dati real-
time.

Personalizzazione dei messaggi

Limitata: creativita “one-size-
fits-all” per tutti i prospect di un
segmento. Esperienza uguale
per ogni utente.

Elevata: contenuti dinamici e

creativita adattate alle
preferenze individuali grazie
all’Al  generativa. Esperienze

personalizzate in tempo reale
per ogni lead.

Qualifica e scoring lead

Awviene dopo la conversione
(es. lead scoring manuale nel
CRM), con criteri statici (es.
dimensioni azienda, ruolo).

Pre-visione Al: scoring
predittivo gia prima o
immediatamente dopo il clic.
L'algoritmo valuta segnali di
interesse e assegna punteggi
per identificare lead ad alto

Ottimizzazione campagne

Richiede test A/B prolungati e
intervento manuale. Budget
suddivisi per canale secondo
esperienza, con rischio di
decisioni lente o subottimali.

potenziale, aiutando il
marketing a decidere chi
targettizzare.

Ottimizzazione continua e

automatizzata: I'Al sperimenta
e apprende in tempo reale,
identificando  le  creativita
vincenti prima del lancio. Il
budget viene riallocato cross-
platform verso le fonti con CPL
piu basso, migliorando
I'efficienza.

Costo per Lead (CPL)

Potenzialmente elevato per
inefficienze: spesa dispersa su
audience poco ricettive,
frequenza non ottimizzata,
difficolta a eliminare sprechi.

Efficientamento: I’Al concentra
I'investimento sui prospect con
maggiore probabilita di
conversione, riducendo gli
sprechi. Ad esempio, algoritmi
di bidding Al-driven hanno
ridotto i costi di acquisizione del
20-30% nelle campagne B2B.

Retargeting & Nurturing

Statico e uguale per tutti: stessa
sequenza di annunci a ogni

Adattivo e contestuale: ['Al
regola frequenza e messaggi in




Aspetto Lead generation tradizionale |[Lead generation Al-driven

visitatore, indipendentemente|lbase alle interazioni del lead,
dal comportamento o dalloffevitando  over-exposure. |

stadio di interesse. Rischio dillcontenuti di retargeting
saturare l'utente con messaggi|levolvono in modo sequenziale
ridondanti. col progredire dell’'utente nel

funnel (es. mostrate offerte
diverse se il lead ha gia visto il
sito, scaricato un white paper,
ecc.).

Misurazione incrementale con
Al:  algoritmi di  machine
Focus su metriche grezze (es.||learning isolano le conversioni
numero lead generati) e modellilfrealmente causate dalla
di attribuzione last-click.||pubblicita vs quelle che
Difficolta a capire qualil[sarebbero avvenute comunque.
campagne  portano  valore[|Approccio data-driven che
incrementale reale. ottimizza per il lift
incrementale, fornendo un
quadro piu accurato dell’'ROL.

Misurazione e Attribution

(Tabella 1 — Confronto tra approccio tradizionale e Al-driven nella lead generation pubblicitaria)

Dieci strategie Al-driven per la Lead Generation via Advertising

Al scoring pre-clic (valutazione predittiva prima del clic)

Una delle innovazioni portate dall’Al nel campo del marketing B2B & la capacita di valutare in
anticipo la qualita potenziale di un contatto ancor prima che compia un’azione di conversione. In
passato i marketing manager potevano solo analizzare i lead dopo che avevano compilato un form,
assegnando punteggi basati su criteri statici (es. settore, ruolo aziendale, grandezza dell’azienda).
L’Al scoring pre-clic ribalta il paradigma: grazie a algoritmi di machine learning, vengono analizzati
in tempo reale decine di segnali relativi all’utente (dati comportamentali, tecnografici, contesto di
navigazione, etc.) per prevedere la sua probabilita di conversione o il valore atteso del lead.

Ad esempio, un’azienda manifatturiera che offre macchinari industriali pud implementare uno
strumento di Al pre-clic scoring sul traffico del proprio sito web e delle campagne ads. L’algoritmo
osserva il comportamento di ogni visitatore (pagine viste, tempo speso, interazioni) e lo “scoring”
immediatamente: un utente che esplora schede tecniche e listini ricevera un punteggio alto
(indicando un lead caldo), mentre chi rimbalza subito avra punteggio basso. Le informazioni
vengono poi utilizzate per ottimizzare le offerte pubblicitarie e i target in tempo reale: il sistema
puo alzare automaticamente la bid su Google o LinkedIn Ads quando identifica un visitatore con
punteggio elevato, massimizzando le chance di conversione. Allo stesso modo, puo escludere o
ridurre investimenti su clic considerati di bassa qualita (limitando anche click fraud e bot).

Per il marketing B2B a ciclo di vendita lungo, questo approccio &€ fondamentale: consente di
focalizzare il budget sui prospect realmente interessati, riducendo sprechi. Come evidenziato in



studi recenti, I'analisi predittiva del comportamento prima del clic rende pit semplice capire se un
visitatore & un “red hot lead” o un semplice curioso, assegnando a ogni visitatore un valore di
conversione atteso. Di conseguenza, i team di vendita possono concentrare gli sforzi sui lead
prioritari, e i team marketing possono determinare meglio chi targettizzare con la pubblicita gia in
fase diimpression. Il risultato € un funnel piu efficiente: piu conversioni qualificate e meno spesa su
pubblico non pertinente.

Esempio: Una PMI nel settore dei componenti meccanici ha implementato un sistema di Al scoring
sul traffico proveniente dalle campagne LinkedIn. L’Al riconosce i pattern di navigazione dei visitatori
(ad esempio, numero di pagine prodotto viste, download di datasheet) e attribuisce un punteggio
istantaneo. | lead con score alto vengono immediatamente aggiunti a un’audience di retargeting
“premium” con offerte di demo personalizzate, mentre quelli con score basso entrano in un flusso
nurturing a basso costo.

Segmentazione comportamentale automatica

La segmentazione comportamentale automatica consiste nell’utilizzare modelli di intelligenza
artificiale per analizzare i dati di comportamento degli utenti (online e non) e suddividere
automaticamente 'audience in segmenti omogenei, molto piu precisi di quelli tradizionali. In luogo
delle vecchie segmentazioni B2B basate solo su firmografia (settore, dimensione azienda) o ruolo,
I’Al scova correlazioni nascoste nei dati: pattern di navigazione, interessi dimostrati, interazioni con
i contenuti, persino segnali di intent (es. ricerche frequenti di certe soluzioni) che raggruppano i
prospect in cluster significativamente differenti.

Il vantaggio chiave é la dinamicita e la granularita: i segmenti si aggiornano in tempo reale man
mano che i comportamenti evolvono, riflettendo i cambiamenti di interesse dei prospect. Ad
esempio, un’Al potrebbe identificare all'interno del pubblico di un produttore di macchinari
industriali segmenti comportamentali come “innovatori focalizzati sul ROI” (visitatori che leggono
pagine su efficienza e costi), oppure “tecnici alla ricerca di specifiche” (utenti che scaricano molti
dati tecnici), e cosi via. Ogni segmento riceve messaggi e offerte mirate su misura: I'innovatore
ricevera case study sul risparmio ottenuto con la nuova tecnologia, il tecnico verra invitato a un
webinar ingegneristico, ecc.

Con I’Al, il processo avviene senza intervento manuale, aprendendo continuamente dai dati. Si
supera cosi la rigidita delle buyer persona statiche: i gruppi non vengono piu definiti da assunzioni
a priori, ma dai dati reali di comportamento. Come sottolinea un’analisi di Pecan Al, la
segmentazione guidata dall’Al offre una precisione superiore, si adatta in tempo reale ai
cambiamenti del buyer e in definitiva migliora il ROI delle campagne. In altre parole, si targettizza
con maggiore accuratezza e si scoprono opportunita che un approccio umano manuale avrebbe
ignorato.

Esempio: Un’azienda di servizi industriali (es. manutenzione macchinari) ha adottato una
piattaforma di Al customer segmentation. Analizzando i dati del sito e del CRM, I’Al ha individuato
3 cluster inattesi tra i visitatori: (1) “Responsabili Operations attenti alla sicurezza” che interagivano
molto con contenuti su normative e certificazioni, (2) “Manager finanziari” interessati a casi di studio
sul risparmio di costi, e (3) “Tecnici manutentori” focalizzati su dettagli tecnici. La campagna
pubblicitaria e stata ristrutturata di conseguenza, con messaqggi specifici per ciascun cluster (ad
esempio annunci focalizzati sul ROI per il secondo gruppo).



Dynamic Ads per lead magnet intelligenti

| Dynamic Ads rappresentano inserzioni il cui contenuto (immagini, testo, CTA) viene generato o
selezionato dinamicamente dall’Al in base a chi visualizza I’annuncio, con |'obiettivo di offrire il lead
magnet pilu pertinente per ciascun prospect. Nel contesto B2B, un lead magnet ¢ tipicamente un
contenuto di valore offerto in cambio dei dati di contatto del potenziale cliente (es: white paper,
case study, configuratore, demo gratuita). La combinazione di Dynamic Ads + Al permette di
mostrare ad ogni utente proprio quell’offerta che massimizza le chance di conversione,
adattandosi alle sue caratteristiche e al suo comportamento.

Tradizionalmente, le PMI industriali lanciavano campagne separate per promuovere, ad esempio,
un ebook tecnico per ingegneri e un case study per direttori acquisti, dovendo indovinare a chi
mostrare cosa. Con I’Al avviene automaticamente: I'algoritmo analizza i profili e i segnali disponibili
(es. settore dell’azienda del visitatore, pagina di provenienza, fase del funnel) e decide quale lead
magnet proporre in tempo reale. Ad esempio, un visitatore proveniente da una ricerca Google su
“efficientamento energetico impianti” potrebbe vedere un annuncio che offre un White Paper sulle
tecnologie per ridurre i consumi, mentre un prospect che ha gia visitato il sito e conosce |'azienda
potrebbe ricevere I'invito a una Demo personalizzata.

Inoltre, i Dynamic Ads Al-driven possono variare non solo I'offerta ma anche la creativita (immagini
e copy) per rispecchiare gli interessi dell’'utente. Si parla di personalizzazione creativa: il testo
dell’annuncio pud menzionare il settore specifico (“Scopri come ottimizzare la produzione
automotive...”) oppure mostrare un’immagine rilevante (es. un macchinario applicato all’industria
dell’utente). Il tutto generato o selezionato dall’Al attingendo a librerie di contenuti approvati.

| benefici sono notevoli: pill engagement, pil conversioni e una migliore esperienza utente. In
pratica, I'advertising si trasforma da messaggio generico in una sorta di “consulente su misura” che
propone subito cio che serve al prospect.

Esempio: Un produttore di utensili industriali dispone di vari contenuti (cataloghi, guide tecniche,
video dimostrativi). Utilizzando una piattaforma Al, ha impostato un’unica campagna “intelligente”
su Google: I'algoritmo, per ogni impression, sceglie tra diversi lead magnet (ad esempio “Guida alla
scelta dei materiali per taglio laser” vs “Calcolatore di costo totale di possesso”) in base al profilo
professionale dell’utente e al suo comportamento sul sito. Un ingegnere progettista ha visualizzato
I’annuncio con la guida tecnica, mentre un procurement manager ha visto il calcolatore di costi.

Ottimizzazione cross-platform del CPL (Cost per lead)

La maggior parte delle aziende utilizza piu canali pubblicitari per generare lead —ad esempio Google
Ads, Facebook, LinkedIn, email marketing, ma spesso i canali vengono gestiti a silos, con budget e
ottimizzazioni separate. L'Al cross-platform rompe le barriere, analizzando le performance
aggregate e allocando il budget in modo flessibile dove il costo per lead (CPL) & pil conveniente o il
ROI pil elevato, in un’ottica unificata.

In pratica, invece di fissare a priori “X euro su LinkedIn, Y su Google”, un sistema Al-driven di budget
optimization monitora continuamente il costo per lead e la qualita dei lead da ogni piattaforma, e
puo riallocare automaticamente gli investimenti. Ad esempio, se durante una campagna si osserva
che LinkedIn genera lead di alta qualita a CPL 50€, mentre Google porta lead meno qualificati a CPL



100€, I’Al pud spostare budget da Google a LinkedIn in tempo reale, fino a ripristinare I'equilibrio
ottimale. Il processo tiene conto anche della saturazione del pubblico su ogni canale e dei
diminishing returns: |'ultimo euro investito su un canale potrebbe rendere meno del prossimo euro
investito su un altro.

Creativita personalizzata con Al generativa

Nel contesto della lead generation, I’Al generativa consente di produrre creativita personalizzate
su larga scala, adattando il messaggio al singolo utente o segmento, cosa impraticabile con soli team
umani. Invece di ideare una creativita universale, le aziende possono definire linee guida e con
I'aiuto dell’Al creare varianti di annunci ottimizzate per diversi pubblici.

Per esempio, un’azienda manifatturiera che vuole raggiungere diversi settori (automotive,
aerospaziale, energia) potrebbe usare un modello generativo per creare visual e copy specifici per
ciascun settore a partire da un brief comune.

Form avanzati in piattaforma (Lead Ads 2.0)

Raccogliere lead attraverso form € una pratica consolidata, ma spesso le landing esterne e i moduli
tradizionali presentano problemi (soprattutto su mobile) che causa drop-off elevati. Le moderne
piattaforme pubblicitarie hanno introdotto form integrati negli annunci stessi (Facebook/Instagram
Lead Ads, LinkedIn Lead Gen Forms, ecc.), e I'evoluzione continua verso quelli che potremmo
chiamare Lead Ads 2.0: form avanzati, interattivi e potenziati dall’Al.

Quali sono le caratteristiche dei form avanzati? In primo luogo, sfruttano i dati noti della piattaforma
per pre-compilare i campi (nome, email, azienda, ruolo) — riducendo al minimo lo sforzo richiesto
all’'utente. Inoltre, possono includere domande personalizzate e logiche condizionali: ad esempio,
se il lead risponde “Interessato a: Prodotto X” pud comparire una domanda aggiuntiva specifica su
quell’interesse. Permette di qualificare meglio il lead gia in fase di compilazione.

L’Al entra in gioco nel rendere i form ancora piu efficaci. Ad esempio, grazie al processamento in
linguaggio naturale, si possono creare moduli in forma di chatbot conversazionale: I'utente vede
nell’ad un invito tipo “Fai una domanda al nostro assistente” e, interagendo, il chatbot raccoglie le
informazioni come farebbe un modulo, ma con un’esperienza piu colloquiale (es: “Di che soluzione
hai bisogno? [utente risponde] — Ottimo, e qual & la tua email per inviarti pit info?”). Un chatbot Al
puo adattare le domande in base alle risposte, creando una sensazione di dialogo personalizzato
invece di un arido questionario.

Inoltre, I’Al puo validare i dati in tempo reale (verificare se I’email inserita € aziendale e non @gmail,
se il numero di telefono ha la giusta lunghezza, ecc.) migliorando la qualita dei lead e riducendo il
lavoro di pulizia successivo. Pud anche arricchire il profilo: es. riconoscendo dal dominio email
I’azienda e recuperando info pubbliche (settore, dimensione) per alleggerire il form all’'utente ma
fornire comunque quei dati al marketing.

Un altro aspetto fondamentale del “Lead Ads 2.0” & I'integrazione diretta col CRM e |'automazione:
non appena l'utente invia il form, i suoi dati fluiscono tramite API nel CRM/marketing automation
dell’azienda, triggerando immediatamente azioni come l'invio di un’email personalizzata o la



creazione di un task per un commerciale. L'Al puo quindi entrare anche qui, stimando ad esempio
lo score del lead e inserendolo nell’opportuno workflow di nurturing senza intervento manuale.

Audience lookalike potenziati dall’Al

Le lookalike audience — pubblico “simile” ai propri clienti o lead migliori — sono da anni una
funzionalita chiave su piattaforme come Facebook e LinkedIn per espandere il raggio delle
campagne trovando nuovi prospect con caratteristiche analoghe a chi ha gia convertito. Ma, i
lookalike tradizionali sono limitati dai dati disponibili alla piattaforma e da cid che viene fornito come
seed (es. lista di email clienti). L’Al ha potenziato lo strumento in due modi: (1) arricchendo e
raffinando i dati di partenza, e (2) utilizzando algoritmi avanzati per identificare somiglianze piu
profonde e predittive tra utenti.

In pratica, un lookalike potenziato dall’Al potrebbe partire non solo da un elenco statico di
conversioni, ma da un profilo target multi-dimensionale creato dall’Al. Ad esempio, invece di dire
“trova utenti simili a questi 100 clienti”, si potra istruire I’Al con un prompt tipo: “target: IT manager
35-50 anni in Germania, attenti al prezzo e interessati a soluzioni cloud” e il sistema generera un
audience combinando segnali contestuali e comportamentali che corrispondono a quella
descrizione. L'approccio, illustrato da IAB Tech Lab, sfrutta modelli linguistici avanzati (LLM) che
comprendono il senso del brief dell’inserzionista e lo traducono in segmenti di pubblico concreti.

Inoltre, gli algoritmi Al possono analizzare le caratteristiche dei tuoi migliori clienti a un livello molto
pit granulare: non solo eta/settore, ma pattern di navigazione, preferenze di contenuti,
engagement passato, ecc., e trovare persone nuove che presentano pattern analoghi. Si supera la
semplice “somiglianza” superficiale per arrivare a una somiglianza comportamentale e predittiva.
Ad esempio, se i tuoi clienti top hanno tutti visitato piu volte il tuo configuratore online prima di
acquistare, I’Al cerchera utenti che, pur non conoscendoti, mostrano un comportamento simile su
altri siti di configurazione prodotti.

Un altro aspetto & la responsivita in tempo reale: le lookalike tradizionali sono statiche o si
aggiornano di rado, mentre un sistema Al pud aggiornare continuamente I'audience simile man
mano che arrivano nuovi dati, adeguandola ai trend emergenti. Significa che se cambia qualcosa nel
mercato (es. un nuovo interesse verso una tecnologia), 'audience generata dall’Al ne terra conto,
mentre un lookalike classico rimarrebbe agganciato al passato.

Infine, con I’Al si possono combinare pilu fonti in modo sicuro (es. dati CRM + dati di navigazione
anonimi + intent data di terze parti) grazie a tecniche come i data clean room e modelli federati,
creando lookalike che rispettano privacy ma sono molto ricchi di segnali.

Retargeting adattivo e sequenziale

Nel B2B, dove i cicli di acquisto sono lunghi e coinvolgono piu stakeholder, fare retargeting
(ricontattare chi ha gia interagito) € fondamentale per mantenere il brand presente nella mente del
prospect durante il suo percorso decisionale. Ma, il retargeting tradizionale spesso fallisce perché
mostra ripetutamente lo stesso annuncio a tutti, diventando presto inutile o persino fastidioso. L’Al
risolve il problema attraverso retargeting adattivo e sequenziale: in pratica, una strategia di
nurturing automatizzata che adatta i messaggi e la frequenza in funzione del comportamento del
lead e della fase del buyer’s journey in cui si trova.



Con un sistema Al-driven, ogni utente retargettizzato non & piu trattato in modo uniforme:
I'algoritmo analizza cosa ha fatto finora (quali pagine ha visitato? Ha aperto le email? Ha partecipato
a un webinar?) e in base a cido decide qual & il prossimo contenuto migliore da mostrargli. Ad
esempio, se un responsabile acquisti ha visitato la pagina “Pricing” piu volte, I’Al pud capire che € in
fase avanzata e proporgli un annuncio con “Richiedi un preventivo personalizzato” invece di un
generico banner di awareness. Al contrario, un visitatore che ha solo letto un post del blog potrebbe
ricevere un video esplicativo top-of-funnel per educarlo di pil, prima di spingere per una demo.

L’adattivita si vede anche nella gestione delle frequenze e durata: I’Al monitorizza segnali di
saturazione (es. I'utente ha visto 5 volte I'annuncio ma non clicca mai) e puo ridurre o sospendere
I’esposizione a quel contatto (frequency capping intelligente). Oppure, se nota che un lead continua
a interagire positivamente (clicca gli annunci, visita nuove pagine), puo prolungare la sequenza
aggiungendo ulteriori touchpoint rilevanti. Evita sia lo spreco di budget su lead “morti” sia di mollare
troppo presto lead potenzialmente buoni solo perché seguono un percorso piu lungo.

Importante € la componente sequenziale: il retargeting Al-driven costruisce vere e proprie storie.
Un esempio: primo annuncio dopo la visita al sito = highlight di un benefit chiave; secondo annuncio
(solo se il primo é stato visto o cliccato) = testimonianza di un cliente; terzo annuncio = invito a
evento o prova gratuita. Se perd I’Al rileva che il lead ha gia spontaneamente scaricato I’e-book nel
frattempo, saltera l'annuncio della testimonianza e magari passera direttamente all’invito
all’evento. Insomma, il percorso di nurturing non e rigido ma reattivo alle azioni del prospect.

La metodologia ha mostrato di migliorare notevolmente [I'efficienza: uno studio citato da
Forrester/Gartner indica che I'automazione Al del retargeting in ambito B2B puo ridurre i costi di
acquisizione anche del 20-30% perché accelera i prospect caldi verso la vendita e spende meno sui
lead freddi. Inoltre, mantiene alta la soddisfazione dell’audience: i prospect vedono sempre
messaggi pertinenti e aggiornati (niente pil sensazione di “inseguiti da pubblicita irrilevanti”).

Misurazione incrementale Al-driven

Una sfida storica del marketing (soprattutto B2B) & capire quale quota dei risultati & realmente
attribuibile alle campagne pubblicitarie e quale sarebbe avvenuta comunque. In altre parole: la
pubblicita sta portando clienti incrementali o sta solo intercettando domanda esistente? La
misurazione incrementale mira a rispondere alla domanda, tradizionalmente tramite test con
gruppi di controllo (hold-out) e analisi statistiche avanzate. Oggi, I'Al rende le analisi molto piu
accessibili e integrate, trasformandole da studi una tantum a componenti sempre attive della
piattaforma adv.

Un esempio concreto viene da Meta (Facebook), che nel 2025 ha introdotto in Ads Manager la
cosiddetta Incremental Attribution basata su Al. In pratica, il sistema di Meta usa il machine learning
allenato sui dati di conversion lift (ottenuti da migliaia di test A/B) per stimare in tempo reale quante
delle conversioni generate da una campagna sono veramente aggiuntive. Il modello combina
metodologia di hold-out (una parte del pubblico non vede la pubblicita) con analisi predictive ML: il
risultato e che I'inserzionista vede non solo “hai avuto 100 lead” ma ad esempio “di questi, 60 sono
incrementali grazie alla campagna, 40 sarebbero arrivati comunque”.

Conversational Ads + Al



L'ultima frontiera dell’advertising B2B e rendere gli annunci interattivi e conversazionali, anziché
semplici messaggi one-way. Parliamo di Conversational Ads: annunci che, con un clic, aprono un
dialogo immediato con il prospect — tipicamente tramite chatbot o agenti Al — per ingaggiare,
qualificare e avvicinare 'utente all’azione desiderata. La strategia, unita all’Al conversazionale,
consente di trasformare un freddo banner in un vero e proprio “venditore virtuale” sempre attivo.

Alcune piattaforme offrono gia formati di annunci conversazionali: ad esempio, Facebook ha le
Click-to-Messenger Ads (I'utente clicca e si apre Messenger con un messaggio di benvenuto),
LinkedIn ha introdotto i Conversation Ads inviati direttamente come messaggio sponsorizzato con
bottoncini di risposta predefiniti. Ma, con l'integrazione di Al generativa (tipo ChatGPT) le
esperienze diventano ancora piu ricche: non solo risposte preimpostate, ma una chat in linguaggio
naturale capace di capire le domande dell’utente e fornire informazioni pertinenti in tempo reale.

NeuroLead: il progetto Al-powered B2B Lead Generation di
Kahuna Al Agency

Dopo aver esplorato le strategie chiave dell’Al applicata alla lead generation, e utile vedere come
queste possano convergere in una soluzione integrata. NeurolLead & proprio questo: un progetto
verticale di Kahuna Al Agency dedicato alla lead generation B2B potenziata dall’intelligenza
artificiale, pensato per PMI di settori industriali e produttivi. In pratica, NeuroLead funge da
“motore Al” plug-and-play che affianca (o sostituisce) le tradizionali attivita di advertising e
nurturing, implementando le innovazioni descritte nel white paper in un unico ecosistema.

NeurolLead nasce dall’idea che le aziende B2B debbano poter sfruttare I’Al per trovare e coltivare
lead in modo scientifico ed efficiente, senza perd dover diventare esse stesse esperte di data
science. La logica del sistema e quella di coprire I'intero ciclo di vita del lead — dal targeting iniziale
fino alla qualificazione finale — con algoritmi Al a ogni fase che ottimizzano i risultati. In sostanza,
NeuroLead “usa I’Al per trovare, ingaggiare e convertire lead ad alta intenzione.

NeurolLead si posiziona come soluzione verticale specializzata per la lead generation Al-driven nel
B2B. A differenza di software generici di marketing automation o di strumenti Al orizzontali,
NeurolLead é focalizzato sul pieno funnel B2B.

Kahuna Al Agency con NeurolLead offre non solo la tecnologia, ma anche un approccio consulenziale:
aiuta le PMI ad integrare la soluzione nei loro processi, a definire metriche di successo e a tarare I’Al
sui propri obiettivi specifici. Il posizionamento & quindi quello di un partner end-to-end per portare
I'intelligenza artificiale nel marketing B2B senza dover costruire tutto in casa. Per un CEO significa
poter dire: “Abbiamo una macchina Al che lavora 24/7 per trovare nuove opportunita di business,
ottimizzando il budget e fornendo trasparenza sul ROI”, il tutto con la garanzia e il supporto
strategico di un team (Kahuna) che conosce il contesto delle PMI industriali.



Kahuna Al Agency

Kahuna Al Agency e l'unica agenzia indipendente in Italia specializzata in intelligenza artificiale.
Utilizziamo tecnologie avanzate per automatizzare, misurare e analizzare efficacemente il
comportamento dei clienti, ottimizzando i processi di aziendali. La nostra offerta integrata
comprende strategie di marketing/sales/produttivita, servizi e-commerce, soluzioni B2B e strumenti
digitali avanzati, tutti progettati per soddisfare le esigenze in continua evoluzione dei consumatori
moderni. Con un team di esperti, Kahuna € il partner ideale per le aziende che desiderano
trasformare la loro presenza sul mercato e raggiungere nuovi livelli di successo.

La nostra visione & quella di affiancare le aziende nella loro trasformazione e innovazione,
proponendo soluzioni end-to-end che integrano tecnologie all'avanguardia, metodologie di change
management moderno e un'analisi approfondita delle metriche di business.

Oltre ai servizi di Al-driven, offriamo consulenza strategica per l'integrazione dell'intelligenza
artificiale nei processi aziendali, la definizione di roadmap tecnologiche e digitali, e la creazione di
ecosistemi integrati.

Inoltre, ci impegniamo nella formazione interna dei team aziendali, nella definizione di policy etiche
per |'utilizzo responsabile delle tecnologie Al e nel supporto organizzativo per garantire un'adozione

duratura delle soluzioni proposte.

Il nostro obiettivo & fornire un supporto completo che non si limita alla consulenza, ma fornisce
strumenti e competenze per una trasformazione coerente e orientata alla crescita.

https://kahuna.guru

Prenota una call:

https://meet.brevo.com/paolo-
serra/appuntamento-di-30-minuti
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