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Mehr Kunden mit modernem
Lead Management
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10 TIPPS FUR MODERNE
| EAD MANAGEMENT

. Starten Sie mit Plan, Strategie und System
Definieren Sie Ihren Wunschkunden mit dem Persona Konzept
Erstellen Sie ,relevante und attraktive” Inhalte fur Ihre Wunschkunden
Nutzen Sie verschiedene Kanale, um Reichweite aufzubauen
Achten Sie darauf, dass Ihre Website konvertiert
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6. Uberlegen Sie, wie Sie lhre Interessenten weiter entwickeln konnen
7. Definieren Sie wer, was, wann, wie zum Erfolg beisteuern muss

8. Entwickeln Sie ein Modell zur Bewertung Ihrer Leads

9. Bauen Sie eine effiziente Ubergabe an den Vertrieb auf

1

0. Messen Sie, welche Aktivitaten welche Ergebnisse produzieren
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WAS IST LEAD MANAGEM

MIT SYSTEM ZUM ERFOLG

Mit erfolgreichem Leadmanagement:
 (enerieren Sie mehr Leads

* Fuhren Sie die richtigen Leads durch den
Verkaufstrichter zum erwunschten Ergebnis:
Auftrag/Kauf (Lead Nurturing)

* Entwickeln Sie menr Interessenten bis zur
Vertriebsreife (Lead Scoring)

» KUmmert sich Ihr Vertrieb um die
erfolgsversprechenden Interessenten (Lead
Routing)

* Werden Inre Marketing Aktivitaten transparenter
und der Beitrag zum Unternenmenserfolg
messbar (Lead Controlling)

-

Lead

Vom Marketing angenommener Lead

Vo Marketing bewerteter Lead

\Jom Vertrieb angenommener Lead

\fom Vertrieb bewerteter Lead

Y

Marketing validiert
das Interesse

Marketing
entwickeltden
Lead weiter

Vertrieb bestatigt
Interesse und
ubernimmt

\ertrieb evaluiert
Lead und definiert
Kriterien

Vertrieb schlie8t
das Geschaft ab



E\LALANCHE

WARUM LEAD MANAGEMENT

EVOLUTION IM KAUFPROZESS

Der digitale Wandel betrifft auch den Verkaufsprozess: Kunden kaufen heute anders als fruher
und die Kauferreise wird zur gemeinsamen Herausforderung fur Marketing und Vertrieb.

Die Welt verandert sich — rasant, branchenubergreifend und nachhaltig. Der technologische
Fortschritt ist ein malsgeblicher Treiber dieses Wandels — und damit Herausforderung und
Chance zugleich. Es geht um plotzliche Innovationen, um Disruption und Dynamik, um
verkurzte Produkt- und Marktlebenszyklen und um eine neue Macht des Kunden. Vor allem
fur Unternehmen, die sich verstarkt mit dem veranderten Kauf- und Informationsverhalten
Ihrer Kunden auseinandersetzen mussen, haben sich neue Aufgabenfelder aufgetan.

Schon heute reicht es nicht mehr, das gunstigste Angebot am Markt zu haben. Vielmehr gilt
es, Kunden und Interessenten in inrer jeweiligen Situation abzunholen und sie entlang inrer
cesamten Kauferreise zu begleiten. Diese Entwicklung wird sich mit fortschreitender
Digitalisierung weiter verscharfen. Umso bedenklicher, dass 53 Prozent der B2B-
Unternenmen im deutschsprachigen Raum noch gar keine Digitalisierungsstrategie vorweisen
konnen, so eine Studie des Instituts fur Sales und Marketing Automation (IFSMA).
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* In 2020 werden B2B-Kunden bis zu 85 Prozent
des Kaufprozesses ohne personlichen Kontakt
zum Anbieter durchlaufen.

* |hrVerkaufsprozess beginnt lange bevor Sie den
Interessenten kennen und reagieren konnen

e Sie haben die ,Informationshoheit” verloren!

 Der Interessent weild Uber Ihr Produkt und die
Losungen Ihrer Marktbegleiter u.U. besser

Bescheid als Ihr Vertrieb/Verkauf.

=\

Web

e
Radio letter

TV

Stimulus

Becomes
next person’s
ZMOT

Second Moment
of Truth

First Moment
of Truth
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WARUM LEAD MANAGEMENT

EVOLUTION IM MARKETING

Kollaborative Vertriebs- &

Im permanenten Dialog Marketingaktivitéten

\ Marketing Automation zur
. individuellen Ansprache von
Kunden und Interessenten

One-to-One Marketing
Zielgruppenspezifische

Segmentation Marketing \, Kampagnen

\

— \

Batch & Blast Marketing

Beziehungsorientiert

Kundenzentrisch

Breite, unqualifizierte

\Ansprache

Produktfokussiert

Erfolgreiche Unternenmen stehen im permanenten Dialog!
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1T.5TARTEN S

MIT PLAN & STRATEGIE

» Marketing Automation & Lead Management
st ein strategisches Thema und muss
vom Management mit getragen werden!

« Marketing, Vertrieb, Service & IT sollten
Del der Strategieentwicklung an einem
Tisch sitzen!

e Starten Sie mit den Kennzahlen, danach mit den

Prozessablaufen, dann erst mit der
Systemauswahl. Den Content entwickeln Sie

wenn die Buyer Personas definiert sind.

» Erzielen Sie Quick Wins. Tellen Sie die Aufgaben in
Pflicht und Kur.

ouERRkle:,
G

\

-

LEAD-ENTWICKLUNG

ross-Selling

LEAD-GENERIERUNG
Top of the funnel

Middle of
the funnel

ABSCHLUSS

End of the
funnel

Inbound-Marketing

Marketing Automation

CRM
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2. DEFINIEREN SIE

IHRE WUNSCHKUNDEN MIT DEM PERSONA KONZEPT

» Stereotyp Wunschkunde: Das kann ein
existierender Mensch oder eine Kunstfigur (Emma
Einkauf) sein.

 Nutzen Sie den Namen und ein Bild.

 \Welche Position hat diese Persona
typischerweise inne?

« Welchen Bereich verantwortet Ihre Persona?

« Welchem Typus entspricht Inhr Wunschkunde?
« Welchen fachlichen Schmerz hat Ihre Persona?
* \Wo und wie informiert sich Ihr Wunschkunde?

» Wie gestaltet sich der Kaufprozess der Persona
fur Ihr Angebot?
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3. ERSTELLEN SIE

RELEVANTE UND ATTRAKTIVE INHALTE FUR IHRE WUNSCHKUNDEN

* Schreiben Sie dazu bitte aus der Sicht Ihrer Leser
und stellen Sie Ihre Leistung und nicht Inr
Unternehmen in den Mittelpunkt.

* Was Sie schreiben ist wichtig,

« Wie Sie es schreiben ist wichtiger, = = iﬂ _'
* Wie es beim anderen ankommt, ist entscheidend! b :=.E.= .
e _0O
*®@®

Tipp: Am besten ist es, nutzorientiert zu schreiben,
Fragen Sie sich, wie Sie die Probleme Ihrer Kunden
[0sen konnen. Dafur eigenen sich eBooks,

Whitepaper, Webinare, Videos und Checklisten. Sl
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4. NUTZEN SIE

VERSCHIEDENE KANALE UM REICHWEITE AUFZUBAUEN

Kontakt

Neben der Kommunikation zwischen Vertrieb und s
Marketing ist die Erstellung von Content fur " Kanal tie
Unternehmen die grolste Herausforderung im Lead i

Google+-

Influencer
Relations

Management. Wenn Sie unsicher sind, ob Sie =
ausreichend Content produzieren konnen: s S

« definieren Sie zuerst Ihre Personas,

@ 4 N} A\ b
Hotline : & W D) ) - Slideshare-
OW-t 3 ;

« sammeln Sie die entsprechenden Themen,
* erstellen Sie Ihren Redaktionsplan fur die ersten 6 et | ankng

Bericht

Monate, o

- Presse-
Mitteilung

* und generieren Sie die Inhalte fur die nachsten 3 -
Monate. Wl . e

" Suche
Hbrfun'k- R Al ‘ 4 Suche
Werbung 2 Blog

Banner- Suche
- Werbung

Fernseh- B
Werbung Adwords %

So sollten Sie fur den Start gut gerustet sein und i
haben 6 Monate Zeit, neue Inhalte zu sammeln. B =

Subscription

~ Pinterest-
\ . Suche

Pinterest-
S|

ererer

Push Match

Google-News

Suche
Foren

Suche
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5. ACHTEN 5IE DARAUF

DASS [HRE WEBSITE KONVERTIERT

» Mit der Konvertierung machen Sie aus einem
anonymen Websitebesucher einen bekannten
Interessenten, den Sie in weliteren Schritten zum
Kunden entwickeln konnen.

e Formulieren Sie Ihr Angebot und den Nutzen Klar R
und deutlich. Bieten Sie relevante Inhalte an und

fragen Sle lm FormL’”ar nur d|e Daten ab’ d|e Sle ' LEAD-ENTWICKLUNG Marketing Automation
fur die Auslieferung benatigen bzw. die Daten, die Middle of

the funnel

im aktuellen Stadium des Kaufprozesses sinnvoll |
sind. ABSCHLU

End of the
funne

e ———
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6. U

WIE S|

RLEGEN SIE

HRE INTERESSENTEN WEITER ENTWICKELN KONNEN

M7
|1

Uberlegen Sie sich zu jeder dieser Stufen im

\Verkaufsprozess:
- Wie ist die Motivation Ihres Wunschkunden?  § S i T,
* Welche Fragen stellt Inre Persona in diesem | INTERESSE Aufmerksameit erlangen
- ,

Stad | U M 7 \ INFORMIEREN Informationen sammeln
« Welcheist Ihre Schlusselnachricht fur den i e

\/\/UﬂSChkUﬂd@ﬂ7 BEWERTEN : X/etr)‘ist der richtige

nbieter?
« Was bieten Sie Ihrem Wunschkunden in welchem ' —
. KAUFEN Warum soll ich jetzt

StaChum aﬂ7 kaufen?
Erfolgreiche Lead Nurturing Kampagnen sind das ———
Ergebnis guter VVorbereitung! o=
Tipp: Wussten Sie dass nur ca. 25% der Leads beim . o . [lldes — —

I . . = I B=1 = HHH =

Erstkontakt schon reif fur den Vertrieb sind? == =l R o

Initial Step 1 Step 2
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/. DEFINIEREN 5|

WER, WAS, WANN, WIE ZUM ERFOLG BEISTEUERN MUSS

Flemente der Vereinbarung:

* Die Definition des idealen Leads.

Das Scoring der Interessenten - explizit und

implizit.
« Wann wird der Lead vom Marketing an den ead Marke g palidicn
Vertrieb ubergeben? -— ,
VVom MarketlnLg . :\iaiarlieti:llg ex'nwickelt
. . . dangenommener Lea en Lead welter
« Welche Infos erhalt der Vertrieb uber den - /
Interessenten? o esse und tbernimmt
. ) , /
» Welche Aktion erfolgt durch den Vertrieb in Vo Vertrieb Vertricb evaluiert Lead
. . angenommener Lead und definiert Kriterien
welchem Zeitraum nach der Ubergabe? |
Vom Vertrieb Vertric?'b schlieRt das
« Wie meldet der Vertrieb das Ergebnis ol D

an das Marketing zuruck?

* Die unterschiedlichen Stufen des Interesses im
Kaufprozess.



E\LLANCHE

8. ENTWICKELN SIE

EIN MODELL ZUR BEWERTUNG IHRER LEADS

* |n der Praxis hat sich in der Bewertung ein
zweldimensionales Scoring Modell bewahrt,

\%

» Die expliziten Daten stellen dabei das Profil bzw. EEumEE
die Stammdaten des Interessenten dar. Sie helfen | | ==& & =&
Ihnen das Unternehmen und die Person q’.?.)!
einzuschatzen.

* Die impliziten Daten geben Ihnen einen Eindruck —
uber das Engagement, die Aktivitat und somit das
Interesse des potentiellen Kunden.  m

010 10-15 15-20

Tipp: Empfehlenswert ist ein umfangreicheres
zweldimensionales Scoring Modell erst zu etablieren,
wenn 5.000 -10.000 Leads im Jahr generiert werden.
Davor kann eine einfachere Gewichtung der Leads
verwendet werden,

O 7 m oO|Nn | I>
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9. BAUEN SIE

FINE EFFIZIENTE UBERGABE AN DEN VERTRIEB AUF

« Wenn ein Interessent den definierten Schwellwert
fur die Ubergabe von der Marketing- in die
Vertriebsbetreuung erreicht hat, wird er an einen
Vertriebsmitarbeiter ubergeben.

wv
(a)

E82

e
il

e |dealerweise weisen Sie Interessenten schon zum

HEOUETEN Not
» L _ _ Lead Scoring EEEEEE |, Sales
fruhestmoglichen Zeitpunkt einem SLLLEL
\ertriebsmitarbeiter zu und senden die eMails an ..of —

den Interessenten mit der Absenderadresse dieses
Mitarbeiters. So spurt der Interessent den
Ubergabezeitpunkt vom Marketing an den Vertrieb
nicht und es kann sich von Anfang an eine
Beziehung zwischen Interessenten und dem
bestehenden Vertriebsmitarbeiter entwickeln.
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10. MESSEN 51k

WELCHE AKTIVITATEN WELCHE ERGEBNISSE PRODUZIEREN

 Bevor Sie messen konnen, mussen Sie naturlich
erst einmal definieren, was Sie erreichen
maochten. Wo liegt Ihr Schwerpunkt?

« FUrein erfolgreiches Lead Management sollten
Sie die oben genannten Prozesse messen und
optimieren,

* Wie gut funktioniert Inre Interessen-Entwicklung?
» Wie gut konvertieren Ihre Landingpages?

o \Welche Aktivitat hat den Erstkontakt und welche
den Abschluss ausgelost?

1 -

o

5 v \ Top of the funnel
: ) - :
5 " Middle of

O the funnel

v

v

v End of

o the

4 funnel
Messung Schwerpunkt

Nad Yl 4 Nl /
“‘-lb—l(—

Optimierung
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JETZT EBOOK DOWNLOADEN

Alle weiterfuhrenden Informationen in unserem kostenloses EBook "Vom E-Mall

Marketing zum Lead Management”

JETZT DOWNLOADEN!



https://evalanche.cloud/slt.php?t=luz3zw.15t4mrm
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