Der Mehrwert eines

modernen Lead Managements

Daten und Fakten im Uberblick: Wie modernes
Lead Management auf Vertriebsaktivitaten einzanit.

Lead-Generierung gewinnt an
Bedeutung und basiert

auf Content
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CONTENT-GETRIEBENER ANSATZ MEHR BUDGET
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Die Wichtigsten Ziele, die Marketer bel einem content—getriebenen Ansatz
der Unternenmenskommunikation verfolgen:
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Lead Nurturing

2/% der an den Vertrieb Ubergebenen Leads sind dazu bereit, mit dem Vertrieb zu
interagieren. /3% der Ubergebenen Leads sind im Kaufprozess noch nicht soweit.
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Um zu vermeiden, dass Leads zu fruh an den Vertrieb ubergeben werden,
ist die Implementierung eines Lead-Entwicklungsprozesses sinnvoll (Nurturing).
Das Marketing entwickelt die Kontakte soweit, bis eine ,Vertriebsreife” gegeben ist
(SQAL = Sales Quadlified Lead).

Content is King

Der angebotene Inhalt sollte auf die Bedurfnisse der adressierten Zielgruppe
ausgerichtet sein, die fachliche Kompetenz des Anbieters vermitteln und das
Image uberzeugend transportieren.
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Effizientes Lead Management

Firmen, die sich Zeit nenmen, um sich auf den Auflbbau des Dialogs zU fokussieren
und einen modernen Ansatz des Lead Management verfolgen, sprechen von o0%
hoheren Einnahmen durch den Vertrieb bel 33% weniger Kostenaufwand.
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Qualifizierte Interessenten

Unternehmen, die systematisches Lead Nurturing betreiben, verzeichnen
rund 450% mehr gualifizierte Interessenten.
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Instrumente im Lead Nurturing

Imm Rahmen des Lead Nurturings werden verschiedene Kanadle und Formate
genutzt, um das Interesse eines Leads fur das Angebot
und die Marke des Anbieters zu gewinnen.
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Mehrwertiger Content

60% der Unternehmen scheitern an der Erstellung von qualitativ hochwertigem
und fur lhre Zielgruppe mehrwertigen Content.
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Stehen keine ausreichenden Ressourcen und kein

entsprechendes Know-how zur Verfugung, lohnt sich die
Einbindung professioneller Dienstleister.
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