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Lead Nurturing

Interessenten zu treuen Kunden machen

In der schnelllebigen Welt der Informationstechnologie ist es entscheidend, potenzielle

Kunden nicht nur zu gewinnen, sondern auch langfristig zu binden. Hier kommt das

Konzept des Lead Nurturing ins Spiel – eine strategische Herangehensweise, die darauf

abzielt, Interessenten durch den gesamten Verkaufszyklus zu begleiten und sie zu treuen

Kunden zu entwickeln.

Aber was genau ist Lead Nurturing? Wie funktioniert es und wie kann Salesforce mir bei

der Umsetzung helfen? Lesen Sie mehr darüber in diesemWissensartikel.
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Was ist Lead Nurturing?

Bevor wir in die Tiefe gehen, ist es wichtig, das Konzept des Lead Nurturing zu verstehen. Lead

Nurturing bezieht sich auf die kontinuierliche Pflege von potenziellen Kunden (Leads) durch

gezielte Marketing- und Vertriebsaktivitäten. Das Ziel ist es, eine starke Kundenbeziehung

aufzubauen, Vertrauen zu gewinnen und letztendlich den Kaufprozess zu erleichtern.

Lead Nurturing ist ein Marketingansatz, der darauf abzielt, potenzielle Kunden (Leads) durch den

Verkaufstrichter (Sales Funnel) zu führen und Beziehungen zu ihnen aufzubauen. Das Hauptziel

besteht darin, Interessenten in zahlende Kunden zu verwandeln, indem man sie durch einen

strukturierten und personalisierten Prozess begleitet.

Lead Nurturing ist besonders in B2B-Umgebungen wichtig, wo der Verkaufszyklus länger sein

kann und eine persönliche Beziehung zu potenziellen Kunden entscheidend ist. Durch diesen

Prozess können Unternehmen sicherstellen, dass sie den Bedürfnissen ihrer Zielgruppe gerecht

werden und potenzielle Kunden in treue Kunden umwandeln.

Warum ist Lead Nurturing wichtig?

Komplexe Verkaufszyklen: Die Dienstleistungen vieler Unternehmen erfordern oft einen

längeren Verkaufszyklus aufgrund der Komplexität der Lösungen. Lead Nurturing ermöglicht es,

Interessenten schrittweise zu informieren und auf den Kauf vorzubereiten.

Kundenbindung: In einer Zeit, die von ständigen Veränderungen und Innovationen geprägt ist,

ist die Kundenbindung von entscheidender Bedeutung. Lead Nurturing hilft dabei, eine

langfristige Bindung aufzubauen, indem es Kundenbedürfnisse proaktiv antizipiert.

Vertrauensaufbau: Vertrauen ist ein wertvolles Gut in jedem Unternehmen. Durch

kontinuierliche Kommunikation und Bereitstellung relevanter Informationen wird Vertrauen

aufgebaut, was die Wahrscheinlichkeit eines erfolgreichen Abschlusses erhöht.
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Die Phasen des Lead Nurturing

Identifikation und Erfassung von Leads:

● Nutzung fortschrittlicher Tools zur Identifizierung von potenziellen Kunden. Hierzu zählen

auch soziale Medien und Veranstaltungen.

● Implementierung effektiver Landing Pages und Kontaktformulare.

● Integration von CRM-Systemen zur effizienten Verwaltung von Leads.

Segmentierung und Zielgruppenanalyse:

● Analyse der Interessen, Herausforderungen, Bedürfnisse, Unternehmensgröße, Branche

und bisherige Projekterfahrung potenzieller Kunden.

● Segmentierung von Leads in Gruppen für personalisierte Ansprachen.

● Nutzung von Datenanalysen für präzise Zielgruppenansprachen.

Content-Strategie und Erstellung relevanter Inhalte:

● Entwicklung von hochwertigen Inhalten, die auf die Bedürfnisse der verschiedenen

Lead-Segmente zugeschnitten sind. Hierzu zählen auch Case Studies von erfolgreichen

Projekten.

● Einsatz von Blogbeiträgen, Whitepapers, Webinaren und Case Studies.

● Integration von Suchmaschinenoptimierung (SEO) für eine bessere Auffindbarkeit.

Marketing-Automatisierung:

● Einsatz von Marketing-Automatisierungstools zur zeitlichen Steuerung von Kampagnen.

Hierzu können auch E-Mail-Kampagnen zu bestimmten Feiertagen oder Jahrestagen

gehören.

● Automatisierung von E-Mail-Marketing-Kampagnen für personalisierte Ansprachen.

● Tracking und Analyse von Interaktionen für eine kontinuierliche Optimierung.
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Best Practices für erfolgreiches Lead Nurturing

Klare Kommunikation und Transparenz:

● Transparente Kommunikation über den gesamten Verkaufszyklus hinweg.

● Klare Darstellung von Nutzen und Wert der angebotenen Dienstleistungen.

Personalisierung von Inhalten:

● Einsatz von personalisierten E-Mails und Inhalten basierend auf dem bisherigen

Interaktionsverhalten und den Interessen der Leads.

● Berücksichtigung des individuellen Fortschritts jedes Leads im Verkaufszyklus.

Kontinuierliche Analyse und Anpassung:

● Regelmäßige Auswertung von Daten und Metriken.

● Anpassung der Lead-Nurturing-Strategie basierend auf den gesammelten Erkenntnissen.

● Integration von Feedbackschleifen für kontinuierliche Verbesserung.
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Weitere Aspekte des Lead Nurturing

Lead Scoring

Um Leads zu priorisieren und die Marketingbemühungen zu fokussieren, setzen Unternehmen

häufig Lead-Scoring-Systeme ein. Dabei wird jedem Lead auf der Grundlage von Kriterien wie

Engagement, Kaufbereitschaft und demografischen Faktoren ein numerischer Wert oder eine

Bewertung zugewiesen. Die Leads werden dann in Kategorien mit hoher, mittlerer und niedriger

Priorität eingeteilt, um die Ansprache zu personalisieren.

Marketing-Automatisierungswerkzeuge

Beliebte Marketing-Automatisierungsplattformen für die Lead-Pflege sind Hubspot, Marketo,

Pardot und Eloqua. Sie bieten Funktionen wie Lead Capture-Formulare, E-Mail-Marketing,

Landing Pages, Integration sozialer Medien und Analysen. Durch die Automatisierung sich

wiederholender Aufgaben mit Hilfe von Workflows und Auslösern wird Zeit für strategischere

Aufgaben freigesetzt.

Inhaltliche Formate

Neben Blogs, Ebooks und Webinaren gibt es weitere effektive Inhaltsformate für die Leadpflege:

● Infografiken, die Branchentrends oder bewährte Verfahren zusammenfassen.

● Kurze Videos, die Produktfunktionen oder Anwendungsfälle demonstrieren.

● Podcasts mit Interviews mit Kunden oder Branchenexperten.

● Online-Rechner oder Quizfragen, die potenziellen Kunden helfen, ihre Bedürfnisse

einzuschätzen.

Messung der Effektivität

Zu den wichtigsten Kennzahlen, die es zu verfolgen gilt, gehören Öffnungs-/Klickraten,

Konversionsraten, Lead-Volumen, durchschnittlicher Geschäftsumfang und Umsatz/Lead. Auch

für Kennzahlen wie die Zeit im Sales Funnel, die Entwicklung des Lead-Scores und die Zeit bis zur

Konversion sollten Ziele gesetzt werden. Regelmäßige Analysen helfen bei der Optimierung des

Nurturing-Prozesses.
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Wie kann Salesforce beim Lead Nurturing unterstützen?

Als führende CRM-Plattform bietet Salesforce umfassende Funktionen, um Leads effizient durch

die gesamte Customer Journey zu führen. Salesforce ist eine umfassende Customer Relationship

Management (CRM)-Plattform, die Unternehmen dabei unterstützt, ihre Kundenbeziehungen zu

verwalten und zu verbessern. Im Bereich des Lead Nurturing spielt Salesforce eine wichtige Rolle,

indem es Unternehmen ermöglicht, potenzielle Kunden (Leads) zu identifizieren, zu verfolgen

und zu entwickeln.

Automatisierte Kommunikation

● Mithilfe von Salesforce Marketing Cloud können automatisierte Marketingkampagnen

erstellt werden, um Leads mit relevanten Inhalten zu versorgen. Dies könnte

beispielsweise personalisierte E-Mails, soziale Medien oder Anzeigen umfassen.

● Die Automatisierung von Marketingaktivitäten ermöglicht es, Leads durch den

Verkaufstrichter zu bewegen, indem sie zu verschiedenen Phasen des Kaufprozesses

gezielt angesprochen werden.

● Die Marketing Cloud und Pardot ermöglichen die Automatisierung von Kampagnen,

E-Mails und Landing Pages. Dadurch können relevante Inhalte zur richtigen Zeit an die

richtigen Kontakte ausgespielt werden. Lead-Daten werden in Echtzeit ins CRM

übertragen.

Segmentierung & Personalisierung

● Mithilfe von Salesforce können Leads anhand von Daten und Verhaltensmustern in

Segmente eingeteilt werden. So können Inhalte perfekt auf die Bedürfnisse einzelner

Zielgruppen zugeschnitten werden.

Omnichannel-Kommunikation

● Von E-Mail über Website und Mobile Apps bis zu sozialen Kanälen - Salesforce bietet eine

durchgängige Customer Experience über alle Kanäle hinweg.
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Lead Lifecycle Management

● Der gesamte Lead-Prozess von der Gewinnung über die Reifung bis zum Verkauf wird in

Salesforce abgebildet und kann jederzeit eingesehen werden.

Reporting & Dashboards

● Integrierte Berichte und Dashboards geben einen umfassenden Überblick über alle

relevanten Lead-KPIs wie Volumen, Scoring, Conversion Rates.

● Die nahtlose Integration von Marketing, Vertrieb und Service in der Salesforce-Plattform

ermöglicht ein durchgängiges Lead Nurturing vom ersten Kontakt bis zum zufriedenen

Kunden.

Lead-Management

● Salesforce bietet eine zentrale Plattform zur Erfassung, Organisation und Verwaltung von

Leads. Informationen zu Interessenten können leicht in der CRM-Datenbank gespeichert

werden.

● Durch die Verwendung von automatisierten Workflows können Leads basierend auf

vordefinierten Kriterien automatisch qualifiziert und segmentiert werden.

Lead-Scoring

● Salesforce ermöglicht die Implementierung von Lead-Scoring-Modellen, um die Qualität

von Leads zu bewerten. Dies hilft Vertriebsmitarbeitern, sich auf die vielversprechendsten

Leads zu konzentrieren.

● Durch die Integration von Daten und Verhaltensanalysen können Leads basierend auf

ihrer Interaktion mit Marketinginhalten bewertet werden.

Sales- und Marketing-Integration

● Salesforce ermöglicht eine nahtlose Integration zwischen Vertrieb und Marketing.

Vertriebsmitarbeiter können direkt auf Marketinginformationen zugreifen, um besser

informierte Gespräche mit potenziellen Kunden zu führen.

● Durch die Synchronisierung von Daten zwischen Salesforce CRM und Marketing-Tools

wird sichergestellt, dass alle Teams mit aktuellen Informationen arbeiten.
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Analytik und Berichterstattung

● Salesforce bietet leistungsstarke Analyse- und Berichterstattungsfunktionen, um den

Erfolg von Lead-Nurturing-Strategien zu messen. Dies ermöglicht es Unternehmen, ihre

Ansätze kontinuierlich zu optimieren.

● Durch die Überwachung von Metriken wie Conversion Rates, Interaktionsverhalten und

ROI können Unternehmen ihre Lead-Nurturing-Bemühungen genau analysieren.

Durch die Nutzung dieser Funktionen in Salesforce können Unternehmen ihre

Lead-Nurturing-Strategien verbessern und die Effizienz ihres Vertriebsprozesses steigern.

Fazit

In den meisten Branchen ist Lead Nurturing unerlässlich, um potenzielle Kunden nicht nur zu

gewinnen, sondern auch langfristig zu binden. Durch eine strategische Herangehensweise, klare

Kommunikation und die Nutzung fortschrittlicher Technologien können Unternehmen erfolgreich

Kundenbeziehungen aufbauen und den Verkaufszyklus optimieren. Die Implementierung von

Lead Nurturing erfordert zwar Zeit und Ressourcen, zahlt sich aber langfristig durch höhere

Kundenbindung und erfolgreichere Verkaufsabschlüsse aus. Darüber hinaus ist Lead Nurturing

eine langfristige Strategie, die Zeit braucht um Wirkung zu zeigen.

Mehr zu Lead Nurturing finden Sie hier:

https://www.triveo.de/lead-nurturing/
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Kontakt

Haben wir Ihr Interesse geweckt?

Seit 2002 unterstützen wir unsere Kunden bei der Einführung und Anpassung von Salesforce auf

individuelle Unternehmensbedürfnisse. Mit dieser Erfahrung können wir sicher auch Ihnen ein

zuverlässiger Partner sein. Ob Konzern, Mittelstand oder KMU – wir kennen die

Herausforderungen in vielen Branchen und entwickeln auch für Sie die optimale Lösung.

Nehmen Sie mit uns Kontakt auf:

Comselect Gesellschaft für Relationship Management mbH

Bernd Bittner, Sales Director CRM Services

Telefon: 0621 / 76133 500

Email: info@comselect.de

Web: https://comselect.de

Wir über uns.

comselect ist ein inhabergeführtes Unternehmen mit Hauptsitz in Mannheim und Niederlassung

in Augsburg. Unsere Experten aus den Bereichen CRM Consulting, künstliche Intelligenz, digitales

Marketing und Prozesse haben sich auf die Umsetzung komplexer Projekte, von der

strategischen CRM Beratung, über die Konzeption bis zur Umsetzung, spezialisiert. Seit 2002 sind

wir der führende Partner für den deutschen Mittelstand. Unser Branchenschwerpunkt ist die

herstellende Industrie. Unsere Berater treffen Sie in Hamburg, Berlin, Düsseldorf, Frankfurt,

München, Stuttgart.
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