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erfolgreIche lead-generIerUng
KONTROLLIEREN SIE DEN ERFOLG

Überlassen Sie bei der Leadgenerierung nichts dem Zufall und kontrollie-

ren Sie genau, ob alles reibungslos und wie geplant abläuft. Mit gut struk-

turierten Daten haben Sie bereits eine wesentliche Vorraussetzung für 

die Transparenz Ihrer Leadgenerierung geschaffen. So können Sie schon 

während der Aktion – und nicht erst am Ende – den Bearbeitungsstatus 

kontrollieren und bei Bedarf steuernd eingreifen.

Ein bewährter Kontroll- und Steuerungsmechanismus ist ein hierarchisch 

aufgebautes Push-/Pull-Reporting. Dabei werden fest definierte Reportings 

z.B. wöchentlich an alle am Prozess Beteiligten verschickt (Push) und mit 

jeder Hierarchiestufe weiter verdichtet. Das schafft Transparenz und ermög-

licht gezielte Detailanalysen bei Bedarf (Pull). Definieren Sie dazu einige 

wenige, aber aussagekräftige Kontrollparameter und koppeln Sie diese mit 

einem Eskalationsprozess, der eine Verantwortlichkeitshierarchie und klare 

Handlungsanweisungen beinhaltet.
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erfolgreIche lead-generIerUng
KONTROLLIEREN SIE DEN ERFOLG

Ein solcher Eskalationsprozess beinhaltet beispielsweise folgende Regel: 

Wird ein Lead innerhalb von 24 Stunden nicht bearbeitet, erfolgt die Weiter-

gabe an einen anderen Partner. Wird es innerhalb von weiteren 24 Stunden 

nicht bearbeitet, erhält der Partnerbetreuer eine Nachricht.

Bleibt das Lead trotzdem weiter unbearbeitet, erhält nach weiteren 24 Stun-

den der zuständige Teamleiter die Aufforderung, für dieses Lead je nach 

Lage des Einzelfalls eine Lösung herbeizuführen.

Je größer die Vertriebsmannschaft ist, um so eher sollten Sie über zusätz-

liche Motivations- oder Sanktions-Systeme als zusätzliche Steuerungsme-

chanismus nachdenken. Dies kann beispielsweise in Form eines Bonussys-

tems geschehen, indem Sie gute Verkäufer individuell incentivieren. Oder 

Sie koppeln den Erhalt weiterer Leads an die Einlösung von Punkten, die 

der Partner durch die zügige und erfolgreiche Bearbeitung seiner Leads 

sammelt.

Für Bestandskunden werden Sie andere Angebote definieren, um hier ge-

zielt die Up-Selling- und Cross-Selling-Potenziale zu nutzen.
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Ein guter Partner wird so Punkte anhäufen und kann sie gegen Prämien 

oder Marketingunterstützung eintauschen. Ein schlechter Vertriebsmitarbei-

ter wird sein Punkteguthaben bald aufgebraucht haben und sich so selbst 

aus dem System ausschließen.

Sorgen Sie bei der Generierung und Bearbeitung Ihrer Interessenten und 

Leads dafür, dass nicht immer wieder bei Null begonnen wird, sondern Ihre 

Kontakte kontinuierlich weiter bearbeitet werden.

Definieren Sie dazu innerhalb Ihrer Organisation einen Ablauf zur kontinuier-

lichen Weiterbearbeitung aller Kontakte, indem Sie Folgeaktionen durchfüh-

ren, die auf der bisherigen Kontakthistorie des Interessenten aufbauen.

Nicht-Reagierer und negativ abgeschlossene Leads adressieren Sie im 

nächsten Schritt mit alternativen Themenbereichen und Angeboten, z.B. 

mit einem Finanzierungsangebot, wenn der Abschlussgrund „kein Budget“ 

war. Für Bestandskunden werden Sie andere Angebote definieren, um hier 

gezielt die Up-Selling- und Cross-Selling-Potenziale zu nutzen.

Raum für Ihre Notizen:
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gemeInsam zU Ihrem neUen KUnden
FEEDBACK ERWÜNSCHT

 

Nun kennen Sie einige Strategien zur Leadgenerierung und wie Sie somit 

mehr Neukunden gewinnen können. Jetzt freue mich auf Ihr Feedback.

 � Welche meiner Tipps und Strategien haben Ihnen etwas gebracht?

 � Was könnte man an diesem Leitfaden verbessern?

 � Wie wichtig ist für Ihren Vertrieb die Leadgenerierung?

Zögern Sie nicht, nehmen Sie mit mir Kontakt auf!

Wie?

Ganz einfach per Email an on@seminarkontor.com.

Über den Autor

Oscar Nobre ist Experte für die Neukundengewinnung. Als Berater und Trai-

ner unterstützt er Unternehmer, Geschäftsführer, Vertriebsleiter, Verkäufer 

und Selbständige, mehr Neukunden zu gewinnen und damit mehr Umsatz 

und Gewinn zu erzielen. Zu diesem Thema hält er auch Vorträge auf Kon-

gressen und Veranstaltungen.
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gemeInsam zU Ihrem neUen KUnden
FEEDBACK ERWÜNSCHT

Kopieren erwünscht!

Verteilen Sie diesen Leitfaden an Geschäftspartner, Kollegen und interes-

sierte Freunde und jeden, der mehr Leads generieren will. Wenn Sie Inhalte 

aus diesem Leitfaden verwenden oder syndizieren möchten, oder wenn Sie 

wollen, dass Oscar Nobre für Ihr Magazin, Kundenzeitschrift, Newsletter 

oder Blog qualifi zierte, exklusive Beiträge erstellt, dann schreiben Sie eine 

Email an on@seminarkontor.com oder wählen Sie (0800) 4 100 200.

Mehr Tipps für den Vertrieb

Oscar Nobre gibt auf seiner Website www.seminarkontor.com regelmäßig 

spannende und wertvolle Tipps, wie Sie mehr Neukunden gewinnen und 

entspannter verkaufen können.

Den maximalen Erfolg bei Ihrer Leadgenerierung wünscht Ihnen
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notIzen
IHRE PERSÖNLICHEN BEMERKUNGEN 
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Partner, dIe wIr gerne emPfehlen
VOLLES VERTRAUEN

ama bietet seit 1988 ihren Kunden aus der Informations- und 
Telekommunikationsbranche (ITK) aktuelle Firmenprofile zur 
Unterstützung ihrer Marketing- und Vertriebsaufgaben. Mit 
Daten zur Hard- und Softwareausstattung in den Unternehmen 
liefert ama hochwertige Daten für Entscheider in Marketing und 
Vertrieb. ama verfügt über Zugriff auf 200.000 Firmenprofile 
aus 17 europäischen Ländern und ist damit der größte Anbie-
ter von Firmendaten der ITK Branche.

Adress- und Zeitschriftenverlag GmbH 
Sperberstr. 4
68753 Waghäusel
Tel.: +49 (0) 7254 9596-0
Fax: +49 (0) 7254 9596-300
info@ama-adress.de
www.ama-adress.de

millenium ist Ihre Full Service Agentur für Kommunikations-
dienstleistungen. Seit 1996 konzipieren und realisieren wir 
individuelle Lösungen für Marketing und Kommunikation. Ter-
mingerecht, etatsicher, überzeugend in Qualität und Erfolg. Das 
bedeutet: vorhandenes Wissen bündeln und effektiv nutzen. 
Potenziale werden so erkannt und zum Erfolg gebracht. millenium Werbeagentur® GmbH

Waldemar Preuß
Hafenstrasse 86
68159 Mannheim
Tel.: +49 (0) 621 / 128 55 44-0
Fax: +49 (0) 621 / 128 55 44-22
wp@millenium.de
www.millenium.de

Hochwertige Termine erfordern eine präzise Vorarbeit, damit 
der Kalender Ihres Sales-Teams immer gut gefüllt bleibt. Leads 
4 ITK ist eine unabhängige Vertriebs- und Marketing-Agentur, 
die sich als Partner von T.I.M.E.S. - Unternehmen im Bereich 
Neukundengewinnung positioniert.

Leads4ITK UG
Wilhelm-Haas-Strasse 6
70771 Leinfelden-Echterdingen
Tel.: 0800 - 5 777 222
Fax: 0800 - 5 777 222 1
vertrieb@leads4itk.de
www.leads4itk.de





Seminarkontor GmbH

Brunnweiler 2

71116 Gärtringen

Tel.: (0800) 4 100 200

Fax: (0800) 4 100 200 1

on@seminarkontor.com

www.seminarkontor.com


