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„ Leadgenerierung“  beschreibt einen 
aktiven Prozess,  eine Anfrage zu er-
zeugen, die einer Person mit einem 
echten Interesse an dem Angebot  
zugeordnet werden kann.

Prozess



Aus einem langsamen Off line- 
Prozess (Werbung, Postweg, …)  
mit gelegentlichen persönli-
chen „ Meeting-Points“  (Telefon, 
Vertriebsbesuch, Messe, …) 
wurde ein permanenter   
Online-Prozess in einem  
24/7-Rhythmus,  also rund  
um die Uhr  und auch  
noch global.



Wichtig ist  es,  bei der Leadgenerierung die Inter-
essenlage der Zielgruppe im gesamten Kaufpro-
zess  zu berücksichtigen.  

Bieten Sie Ihrer  Zielgruppe,  Ihren Interessenten, 
immer genau das, was sie zum jeweiligen Zeit-
punkt als Unterstützung des eigenen Wollens  
suchen und erwarten:

Orientierende Informationen für  alle,  
die sich einen Überblick verschaf fen 
wollen.

1.

Fachinformationen für  denjenigen, 
der  mehr in die Tiefe gehen will.2.



Beispiele,  Demos oder Videos,  wenn 
sich jemand praktische Umsetzun-
gen oder Simulationen ansehen will.

Suppor t und Dialog,  wenn die direkte  
Kommunikation gewünscht ist .

Testmöglichkeiten,  wenn eine –  
r isikolose – Entscheidung vorberei-
tet werden soll

4.

5.

6.

Referenzen,  wenn ex terne Er fahrungen 
helfen sollen.3.



Vergessen Sie nicht die Kontrolle  
Wir sprechen hier nicht von isolierten 
Kampagnen, sondern von einem  
permanenten Prozess.

Strategie

Ausdauer

Ver trauen



Eine einzelne Kampagne zur  
Leadgenerierung kann beim 
besten Willen nicht  zu einem 
nachhaltigen Unternehmens-
er folg führen,  
egal,  welches Budget oder   
welches Tool Sie einsetzen.  



Daher  kontrollieren Sie bitte  
selbst regelmäßig den Erfolg Ihrer 
Maßnahmen.
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