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Was ist ein Lead und wann ist er verkaufsbereit? 

Es geht im B2B um einen Prozess und mehr um die Definition von Lead Phasen 

als um die statische Betrachtung an welchem Punkt der Lead Ŝƛƴ αŜŎƘǘŜǊ [ŜŀŘά 

ist  

5ƛŜ [ŜŀŘǎ ƴŀŎƘ αǾŜǊƪŀǳŦǎōŜǊŜƛǘǎŎƘŀŦǘά bewerten 

Es geht um die Pflege der Leads: Versorgung mit passenden und hilfreichen 

Informationen  

 

 

Bonus: Grafik und Infos zu Verkaufs-/Vertriebsprozessen: 

http://www.value-stream.ch/index.php/loesungen/modelle/110-

vertriebsprozess-verkaufsprozess.html 

http://www.value-stream.ch/index.php/loesungen/modelle/110-vertriebsprozess-verkaufsprozess.html
http://www.value-stream.ch/index.php/loesungen/modelle/110-vertriebsprozess-verkaufsprozess.html


3 e-.ƻƻƪƭŜǘ ȊǳƳ ±ƻǊǘǊŀƎ α.н. [ŜŀŘ GŜƴŜǊƛŜǊǳƴƎ ƛƳ ²Ŝō нΦлάΣ David Kuruc 
16.September 2009 am WebKongress 

 

 

 

Abgrenzung B2B zu B2C 

B2B Entscheidungen werden von Organisationen getroffen und meist nicht von 

einzelnen Personen 

Diese Personen sind einer sozialen Gebilde (Firma) und in einer Machtgefüge 

(Hierarchie) eingebunden  

Soziale Gebilde haben eine spezifische Dynamik hinsichtlich Entscheidungen 

Es gibt direkte und indirekte Möglichkeiten zum Beziehungsaufbau zwischen 

Organisationen  

Diese Prozesse brauchen unterschiedlich viel Zeit  
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B2B Marketing Gegensatz zu B2C 

B2B Entscheider wollen fundierte technische Informationen oder Fallbeispiele 

mit Substanz zur Absicherung von möglichen Entscheiden 

Blogs, Foren, Videos etc. müssen einen Mehrwert bringen, Substanz haben und 

eine angepasste Tonalität haben  

Mögliche Medien: 

Whitepapers: Technische oder BWL Fallbeispiele (Business Cases)  

Webinare, bezahlte Webinare Webcasts 
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Medien im Web 2.0? 

aƛŎǊƻǎƛǘŜǎκ.ƭƻƎǎ Ȋǳ ōŜǎǘƛƳƳǘŜƴ .н. ¢ƘŜƳŜƴ ƪǀƴƴŜƴ ŀǳŎƘ ȊǳǊ αtŦƭŜƎŜά ŘŜǊ 

Leads verwendet werden 

Video sind ein Trend im B2B, Corporate Videos meist auf speziellen Plattformen 

όŜƛƎŜƴŜǊ /ƻǊǇƻǊŀǘŜ α¢±-/ƘŀƴƴŜƭάύΣ ¸ƻǳǘǳōŜ ŜǘŎ ŀƭǎ 9ǊƎŅƴȊǳƴƎ ȊǳǊ 

Auffindbarkeit in Google 

Clever: Firmen auf unterschiedliche Plattformen mit Webanalyse identifizieren 

Mittels API Schnittstellen können Plattformen verbunden werden und Daten 

z.B in CRM Systeme transferiert werden  

Bonus:  

Einen RSS Feed für Youtube Videos zu Schlagwörtern όƘƛŜǊ αǘŀƎάύ ŜǊǎǘŜƭƭŜƴ  

Schematisch:  

http://www.youtube.com/rss/tag/tag1+tag2.rss  

.ŜƛǎǇƛŜƭƘŀŦǘ ŦǸǊ ŘŜƴ .ŜƎǊƛŦŦ αwebanalyticsάΥ  

http://www.youtube.com/rss/tag/webanalytics.rss  
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B2B Webanalyse: 

Konzentration der Marketing & Verkaufsaktivitäten auf die Firmen, wo Sie 

wissen, dass bereits Interesse vorhanden ist 

Von welchen Kanälen kommen die wertvollen Besucher? 

Multichanel: Kombination Offline/Online, z.B Inserat mit Hinweis auf eine 

Microsite mit eigener URL 
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Tracking und Identifikation der Firmen und Organisationen 

IŜǊŀǳǎŦƛƭǘŜǊƴ ŘŜǊ αIƻǘ [ŜŀŘǎά ƴŀŎƘ ǎǇŜȊƛŦƛǎŎƘŜƳ ±ŜǊƘŀƭǘŜƴ ŘŜǊ 

Webseitenbesucher  

Weitere Beispiele von Anbieter sind Webtrends oder Omniture. Wichtig ist es 

Preis/Leistung zu vergleichen 

 

 

 

 

 

Bonus: B2B Fallbeispiele auf www.verkaufstools.ch 

http://www.verkaufstools.ch/
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Was bringt Web 2.0 einer Firma? 

Präsenz auf vielen Plattformen im Internet erhöht die Sichtbarkeit bei Google 

Communities sind ideal für Empfehlungsmarketing 

Automatisierungsmöglichkeiten und Effizienz  

Möglichkeiten zur Identifikation und direkten Ansprache von Entscheidern 

Die Kraft von Kooperationen 
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Medien zur Information der B2B Interessenten können zur Generierung von 

Kontaktdaten oder zumindest E-Mail Adressen dienen 

Herausforderung: Viele registrieren sich mit einer gratis Email Adresse und oft 

anonym. Position in der Hierarchie und Entscheidungsprozess unbekannt 

Mit zunehmendem Vertrauen steigt auch die Offenheit zur Bekanntgabe der 

persönlichen Email Adresse  
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Für einen Ingenieur bedeutet Emotionalität (meist) etwas anderes als für eine 

Kindergärtnerin 

Aufbau von Beziehungen zu Personen und Firmen folgt Regeln und kann durch 

Mehrwert, Sympathie, Anerkennung etc. beeinflusst werden 

Nicht mit der αTür ins Haus fallenά  

 

 

 

Bonus: {ƛŜƘŜ ŀǳŎƘ αbŜǳǊƻƳŀǊƪŜǘƛƴƎά ǳƴŘ αYŀǳŦƳƻǘƛǾŜάΣ ȊΦ. ŘƛŜ [ƛƳōƛŎ aŀǇ 

http://www.nymphenburg.de/limbic.html 

 

http://www.nymphenburg.de/limbic.html

