Schwerpunkt: Lead-Generierung

wer wachsen will

Bei fast der Hdlfte der Unternehmen, welche unléngst vom Institut der deutschen Wirtschaft
befragt wurden, liberwiegt fiir 2022 die Zuversicht. Nahezu alle erwarten eine héhere Produktion
bzw. Geschdftstétigkeit, bei lediglich 15 % macht sich Verunsicherung bemerkbar.

Neustart: Zuversicht sieqt!

Der Grundtenor ist durchwegs positiv

Vor allem Industrie als auch der Dienstleistungssektor verzeichneten 2021
einen spurbaren Ruckgang. Doch diese Entwicklung ist Vergangenheit — ge-
rade diese Branchen haben allen Grund, zuversichtlich zu sein, da eine
RUcklaufigkeit von Zuliefer- und Produktfionsproblemen prognostiziert wird.

Optimistische Unternehmen sind in der Uberzahl

Fast 48 % der Betriebe zeigen die Bereitschaft, zu investieren.

Auch der Ausblick fur die Weltwirtschaft fur das Jahr 2022 zeichnet ein posi-
fives Bild: Der globale Aufschwung geht in die richfige Richtung - er sefzt
sich nédmlich fort.

Klar, es ist nicht zu leugnen, dass die Corona-Pandemie sich in der ndchsten
Zeit noch auf die Wirtschaft auswirken wird. Es gilt abzuwarten, wie die der-
zeitig beherrschende Omikron-Variante sowie evil. nachfolgende Mutatio-
nen das wirtschaftliche Geschehen am Weltmarkt beeinflussen werden.
Aber:

2022 wird besser!

2021 blieb der konjunkturelle Aufschwung in Deutschland deutlich hinter den
Erwartungen zurtck, Grinde dafur waren wohl auch die globalen Probleme
der Lieferketten, fehlende Speicherchips, hohe Rohstoffkosten und, und, und.
Fiir 2022 wird fiir Deutschland ein Wirtschaftswachstum von etwas mehr
als 4 % erwartet. Soll eine Abschwéchung in den Folgejahren vermieden
werden, muss Deutschland an seiner Wettbewerbsféhigkeit arbeiten.

bead-Generierung
und wie sie
funktfioniert

Die richtige
Strategie der
Lead-Generierung

Was fiir Perspektiven!

Prognose: 2022 kommt es weitestgehend zu einer Normalisierung der Pro-
bleme, die 2021 den Unternehmensalltag bestimmten. Zumindest sagen das
ziemlich clevere Kbpfe voraus.

Noch etwas wird sich positiv auswirken - die gute Auftragslage deutscher
Unternehmen.

Und diese gilt es, zu erhalten bzw. zu steigern.

Gar nicht so einfach in Zeiten, wo viele Zeichen auf Verdnderung stehen,
wo bewdhrte Strategien pl&tzlich nicht mehr funktionieren und durch neue
ersetzt werden mussen.

In Zeiten, wo selbst Kunden anders ticken.

Doch diese Menschen mussen erreicht werden.

Weil sie der Motor fur Wachstum sind.

,, Das Ganze steht und fallt mit guten
Kunden. Wir bauen lhren Kunden-
stamm aus.
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Volle Hraft voraus!

Was man unter Lead-Generierung versteht...

Eine Person, die an den Produkiten und/oder den Dienstleistungen eines Un-
ternehmens Interesse zeigt, aber sich - aus welchen Griinden auch immer
- noch nicht zum Kauf entschlieBen konnte, bezeichnet man als Lead. Der
Begriff Lead steht fiir potenzielle Neukunden, die zwar noch kein Geschéft
mit Inrem Unternehmen getéitigt, aber grundsétzlich Bereitschaft signalisiert
haben. Doch wie kommt es lGberhaupt so weit? Wie wird der Interessent
denn Uberhaupt auf Ihr Unternehmen aufmerksam? Im Rahmen der Lead-
Generierung versuchen Unternehmen mit unterschiedlichen MaBnahmen
auf sich aufmerksam zu machen und Interesse zu wecken. Dabei ist das
Ziel, dass der Interessent freiwillig seine Daten zur Verfligung stellt, z. B. durch
die Registrierung auf Inrer WebSite oder einer Landingpage, bei der der In-
teressent seine Kontaktdaten angibt. Ob und wann der Lead kontaktiert
wird, entscheiden Sie!

Der technologische Fortschritt beeinflusst die Lead-Generierung ganz ent-
scheidend. So kénnen anhand bestimmter Daten Leads generiert werden.
Unternehmen sind zahlreiche Méglichkeiten an die Hand gegeben, Daten

Die Bedeutung der Lead-Generierung

Sie ist ein Grundbaustein bei der Suche nach neuen Kunden und gilt als we-
sentlicher Schritt der Neukundengewinnung. So wird der Kundenstamm kon-
finuierlich ausgebaut. Doch Lead-Generierung im digitalen Zeitalter bringt
noch viel mehr Vorteile mit sich: Interessenten bzw. potenzielle Kunden und
ihre Vorstellungen kénnen viel einfacher und unaufdringlicher recherchiert
werden - unabhdngig, ob es um den B2B oder B2C-Bereich geht. Dieses
Wissen um die Kundenbedurfnisse macht es den Unternehmen einfacher,
schnell zu reagieren und Produkte bzw. Dienstleistungen den Marktanfor-
derungen anzupassen und zu optfimieren.

Uber Interessenten zu erfassen und dann die MarketingmaBnahmen ganz
gezielt auf die Kundenbediirfnisse abzustimmen. Vorzugsweise kommen di-
gitale Kanéle zum Einsatz.

Die Generierung hochwertiger Leads ist eine elementare Aufgabe der Neu-
kundengewinnung. Haben Sie erst einmal den Interessenten dazu ge-
bracht, seine Kontaktdaten zu hinterlassen, kénnen Sie aktiv werden.

,, Lead-Generierung ist entschei-
dend flr das Wachstum eines
jeden Unternehmens und beein-
flusst das Umsaizpotenzial nach-
haltig positiv.

Doch wie kommt man eigentlich an qualifizierte Leads?
FUr die Lead-Generierung stehen viele Kandle zur Verfugung, doch vor allem
Outbound-Methoden unterliegen strengen gesetzlichen Vorschriften. Des-
wegen gilt Content-Marketing als effiziente Methode erfolgreicher Lead-
Generierung, das dann bei Bedarf mit Outbound-Marketingmethoden
kombiniert wird.

Es ist die Bereitstellung kostenloser, nutzenorientierter Inhalte, welche diese
Form der Lead-Generierung fur beide Seiten so angenehm macht. Der po-
tfenzielle Kunde entscheidet selbst, ob er in Interaktion frefen mdchte oder
nicht.

Leads steigern Verkdaufe spurbar — und das bei
maximaler Planbarkeit der Verkaufszahlen.

Hand in Hand

Marketing und Vertrieb mussen Hand in Hand arbeiten.

Das Marketing spielt heute eine wesentlich gréBere Rolle im Vertriebszyklus.
Die einst klar definierten Rollen der beiden Aufgabenbereiche sind Iadngst
flieBend. Beide Teams entscheiden gemeinsam, welche Leads erfolgsver-
sprechend sind. Was dazu unvermeidbar ist, ist eine enge Beziehung, um
diese Leads zu pflegen.

Qualifiziert das Marketing entsprechende Leads, ist die Wahrscheinlichkeit,
dass daraus ein Kunde wird, hoch. Denn die Marketingprofis nutzen demo-
grafische Daten und professionelle Vorgehensweisen.

Diese Leads sind Uberdurchschnittlich interessant.

Moderne Lead-Generierung im digitalen Zeitalter

Das Internet - und somit der leichte Zugriff auf unterschiedlichste Informa-
fionen - ist allgegenwdartig und aus unserem Alltag nicht mehr wegzuden-
ken. War es in der Vergangenheit vor allem ein Instrument der
Vertriebsmitarbeiter, um auf diesem Weg leichter mit potenziellen K&aufern
Kontakt aufzunehmen und Produkte vorzustellen, ist es heute Iangst eine
Plaftform fur alle.

Kunden kdénnen sich allumfassend informieren und Uber Suchmaschinen,
Blogs, soziale Medien und andere Online-Kandle recherchieren. So haben
sie die Moglichkeit, sich bereits im Vorfeld mit den Eigenschaften bzw. den
Benefits eines Produktes vertraut zu machen, bevor sie mit den jeweiligen
Ansprechpartnern in Kontakt treten.

Die neuen und innovativen Technologien stellen die Basis fur eine Weiterent-
wicklung effizienter Vertriebszyklen dar. Deshalb ist eine starke WebSite fur
den Prozess der Leadgenerierung von groBter Bedeutung. Ist diese intel-
ligent, auBergewdhnlich und mit entsprechendem Content erstellt, ist sie
ideale Informations- bzw. Kommunikationsplattform.

Was Kunden lieben...

Nicht alle Menschen lassen sich
gleich zu Beginn gerne auf ein her-
k&mmliches Verkaufsgesprach ein,
das leider oft genug zu standardi-
siert abl&uft und nur allzu selten auf
die individuellen Bedurfnisse des
GegenUbers eingeht.

Derartige Gespréche schrecken ab
und vergraulen den potenziellen In-
feressenten!

Individualitét punkiet.
Weil es nur um eines geht:
Das Lacheln lhrer Kunden!

Die moderne Lead-Generierung hat sich in den letzten Jahren stark ver-
dandert und eréffnet aufgrund ihrer Vielschichtigkeit schier ungeahnte Még-
lichkeiten. Unterschiedlichste Methoden kommen zum Einsatz, um das
Interesse potenzieller Kunden zu wecken. Doch damit nicht genug. Allein
Interesse zu wecken, reicht Iéingst nicht aus. Jetzt miissen niitzliche Informa-
tionen geboten und Beziehungen zu den Interessenten aufgebaut werden.

Llead-Generierung: Die richtige Strategie

Es geht um den Content!

Denn der Content ist dafiir verantwortlich, dass auch die richtigen Besucher
auf Ihre WebSite kommen. Nur dann kénnen auch echte, sprich qualifizierte
Leads, generiert werden! Leads, die spater zu Kunden werden.

Sie ahnen es bereits: Ohne Strategie verléuft das Ganze im Sand...

Sie brauchen ein konkretes Thema

Uberlegen Sie sehr genau:

Wohin soll Sie dieser Prozess fiihren?

Was ist Ihr Ziel?

Was genau méchten Sie transportieren?

Haben Sie ein Produkt oder eine Dienstleistung anzubieten? M&chten Sie ein
bestimmtes Produkt bzw. eine bestimmte Dienstleistung in den Fokus stellen?
Oder méchten Sie auf Ihr Unternehmen im Allgemeinen aufmerksam mao-
chen?

Wenn ja, stellt sich bereits die n&chste Frage:

Was genau macht Sie so besonders?

Weshalb sollte der Interessent gerade bei lhnen kaufen und nicht beim
Mitbewerber?

Entwickeln Sie Empathie

Thema und Zielgruppe sind definiert - jetzt geht es um die Contents. Dabei
steht nicht |hr Produkt bzw. Ihre Dienstleistung in Vordergrund, sondern viel-
mehr die Sicht der méglichen Kunden darauf! Welches Problem kénnte der
potenzielle Kunde haben? Weshalb sucht er nach einer Lésung? Wie kénn-
ten Sie ihm helfen? Und jetfzt sind Sie gefragt! Denn die Contfents, die der
Lead-Generierung dienen sollen, mussen die Lésung dieser Probleme zum
Ziel haben. Sie mussen exakt auf die moglichen Interessenten und die Eli-
minierung der Probleme abgestimmt sein.

Doch ein optimaler Content allein ist nicht genug - die Wahl des Kommuni-
kationskanals ist genauso entscheidend fur Erfolg - oder eben Misserfolg.

Die Stunde der Wahrheit

Ist die Kaompagne abgeschlossen, geht es ans ,Eingemachte”.

Die Datfen der Leads liegen vor und es folgt die Nachbearbeitung.
Haben Sie Ihr Ziel erreichi?

Oder: Weshalb wurde das Ziel verfehlt?

Die Akfionen mussen analysiert und evil. bei Bedarf optimiert werden.

Definieren Sie lhre Zielgruppe

Wen mochten Sie erreichen?

Denn es ist ganz entscheidend, ob Sie mit |hrer Botschaft GeschaftsfUhrer
oder Abteilungsleiter eines Unternehmens oder das Monfageteam bzw. die
Arbeiter fur sich gewinnen méchten.

Jeder dieser Menschen ist in seiner Funktion fur den Ablauf der Unterneh-
mensprozesse gleich wichtig - doch jeder von ihnen hat eine véllig andere
Denkweise, differente Vorlieben, Bediirfnisse und Kommunikations-
gewohnheiten. Und genau das ist bei der Erstellung des Contents elemen-
tar. Wird das nicht bertcksichtigt, ist vorprogrammiert, dass die Aktion nicht
den erhofften Erfolg bringen wird.

Und das, weil die Menschen, fur die das alles geplant ist, nicht erreicht wer-
den...

Werden Sie aktiv

Es geht los!

Der Content steht und die Enfscheidung, welche Kommunikationskandle ge-
nutzt werden sollen, ist Iangst gefallen.

Nun werden Banner ausgespielt, Mailings etc. verschickt, Landingpages live
geschaltet...

Die akfive Phase |Guft.

Jetzt ist es wichtig, die Kampagne im Blick zu behalten. Denn so kann ganz

schnell die ein oder andere Anpassung redlisiert werden, ohne die gesamte
Kampagne neu aufzusetzen.

Wir lenken Entscheider gezielt auf Ihre Marke und
lhre Produkte bzw. Dienstleistungen.

Wir erreichen lhre Zielgruppe - ganz ohne Streuverluste!

Wir erreichen Ihre potenziellen Kunden gezielt auf
LinkedIn, Facebook, Xing... mit Inrer Message!
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lhre Botschaft als €rlebnis

Ihr Content, also das, was Sie zu sagen haben, muss ein unvergleichliches Erlebnis sein.
Und zwar flr User als auch fir Suchmaschinen.

o Damit Sie sichtbar(er) werden, konzentrieren wir uns auf
die wirklich relevanten Informationen.
Wir kommunizieren - abgestimmt auf Ihr Unternehmen -
genau die Dinge, die lhre Zielgruppe
von lhnen erwartet.

o Wie ist die Erreichbarkeit lhrer WebSite?

Und wie das &sthetische Erscheinungsbild? , , Wir sorgen dafar,

Ist sie von einer hohen Benuizerfreundlichkeit geprdagt?

Diese Dinge sind von gréB8ter Bedeutung, um im Google- daSS y.4 WiSChen Confenf und
Ranking vorne mit dabei zu sein. . . .

Digitale, auf die Nutzer abgestimmte Konzepte stehen fiir DeSlgn ein har monISChes

hohe Interaktion und starke Wahrnehmung. .
Zusammenspiel entsteht.

@® Ihre Kunden bzw. Interessenten erwarten von lhnen, dass

Sie auf den richtigen Kandlen mit relevanten Informatio-

nen présent sind. Wenn Sie zur richtigen Zeit am richtigen

Ort sind, haben Sie schon - beinahe - gewonnen. Wir

wdhlen die richtigen digitalen Medien aus, um iibergrei-

fend die entsprechenden Informationen zu transportieren.

Handle, die sich besonders gut fir die Lead-Generierung
im B2B-Bereich eignen:

Facebook Newsletter

Facebook gilt als das groBte Social Network weltweit und erreichte Zum einen Uber einen selbst aufgebauten Newsletter-Verteiler - oder
in den letzten Jahren auch im beruflichen Kontext immer mehr Rele- externe Newsletter (die in der Wunschzielgruppe relevant sind). Letz-
vanz. terer ist kostenpflichtig.

LinkedIn Sonstige

Als groBte Social Media Plattform fur Berufstétige weltweit kann dao- Neben den o. g. Méglichkeiten gibt es noch viele andere, um auf
rUber die Zielgruppe sehr gut eingegrenzt werden. Ihren Content aufmerksam zu machen.

GoogleAds

Nahezu jeder in der westlichen Welt nutzt Google. Mit Anzeigen kann W”. eben der HOffnun

die gewunschte Zielgruppe (Uber Keywords) angesprochen werden. , , g g

Nachhilfe. Damit der
Erfolg bei Ihnen fur
immer ein Zuhause hat!

Sind Sie auch der Meinung, dass wir uns mal unterhalten sollten?
Kontaktieren Sie uns einfach — damit ist der erste Schritt auf dem
Weg zu neuen Kunden schon getan...

Lesen Sie auch auf unserem Blog zum Thema
Lead-Generierung den Artikel: Mehr Leads?
Anziehen. Begeistern. Interagieren.

https://blog.steigercomplete.de/mehr-leads/
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