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B2B LEADS GENERIEREN: SO MEISTERST DU DIE
GRÖSSTE HERAUSFORDERUNG FÜR

UNTERNEHMER!
Veröffentlicht am 4. Juni 2024 von Thomas

Leadgenerierung = größte Herausforderung in Sales? Im B2B-Marketing gilt die Generierung
interessierter Kontakte (Leads) als Lebenselixier jedes Unternehmens. Die Landschaft des digitalen
Marketings entwickelt sich ständig weiter – und mit ihr die Strategien zur Leadgenerierung. Doch
was unterscheidet erfolgreiche B2B-Leadgenerierungsstrategien von weniger erfolgreichen? Die
Antwort liegt in der gezielten Anwendung bewährter Methoden, kombiniert mit einem tiefen
Verständnis für die spezifischen Bedürfnisse und Verhaltensweisen Deiner Zielgruppe. Lies weiter,
um das Geheimnis zur erfolgreichen B2B Leadgenerierung herauszufinden und endlich Experte in
einer der größten Herausforderungen für Unternehmer zu werden!

WAS IST B2B LEAD-GENERIERUNG?

Vorab sollten wir den Ursprung des Begriffs klären: „Lead“ stammt aus dem Englischen (to lead, dt.
„führen“) und ist so viel wie ein neu generierter Kontakt, der Interesse am Angebot des
Unternehmens signalisiert. Leads gewinnt man in der Regel durch Marketingmaßnahmen, wie z.B.
Content Marketing, Landingpages, Social Media Marketing, E-Mail-Marketing etc. Die B2B-
Leadgenerierung ist damit ein fundamentaler und strategisch ausgerichteter Prozess im
Geschäftskundenbereich (Business-to-Business), der darauf abzielt, das Interesse potenzieller
Kunden zu wecken und ihre Kontaktinformationen zu sammeln. Ziel ist es, eine Datenbank mit
Leads aufzubauen, die ein echtes Interesse an Deinen Produkten oder Dienstleistungen zeigen
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könnten. Diese Kontakte dienen als Ausgangspunkt für weitere Marketing- und Vertriebsaktivitäten,
mit dem ultimativen Ziel, sie zu zahlenden Kunden zu konvertieren.

DIE BEDEUTUNG DER LEADGENERIERUNG IM B2B-
BEREICH

Im B2B-Umfeld sind Kaufentscheidungen oft komplex und erfordern eine sorgfältige Überlegung.
Die Produkte oder Dienstleistungen können hochspezifisch, kostenintensiv und mit längeren
Verkaufszyklen verbunden sein. Daher ist die Leadgenerierung nicht nur ein Mittel zur
Datensammlung, sondern ein erster Schritt im Aufbau einer Beziehung. Sie ermöglicht es
Unternehmen, direkt mit Leads – also potenziellen Kunden – zu kommunizieren, ihren Bedarf zu
verstehen und maßgeschneiderte Lösungen anzubieten. Welche Daten genau Du sammelst, hängt
von Deinen Bedürfnissen ab. In der Regel bestehen die Kontaktdaten eines B2B-Leads aus dem
Namen, beruflicher E-Mail-Adresse und Telefonnummer bis hin zum Firmennamen.

B2B VS. B2C: EIN GRUNDLEGENDER UNTERSCHIED

Im Kern der Marketingstrategien liegt der Unterschied zwischen dem Business-to-Business (B2B)
und dem Business-to-Consumer (B2C) Marketing. Während B2C-Marketing oft auf emotionale
Entscheidungsfindung und Impulskäufe abzielt, steht im B2B-Bereich der Aufbau von Vertrauen
und die Demonstration von Werten und Kompetenz im Vordergrund. Auch die Art von Leads
unterscheidet sich: B2C-Leads beziehen sich auf Verbraucher und Privatpersonen.

EMOTIONAL VS. RATIONAL

B2C-Leads treffen Kaufentscheidungen häufig basierend auf emotionalen Faktoren, wie dem
Wunsch nach Zugehörigkeit, Aufregung oder Selbstverwirklichung. Marken im B2C-Sektor nutzen
Storytelling, visuelle Reize und emotionale Appelle, um Kunden auf persönlicher Ebene
anzusprechen und spontane Kaufentscheidungen zu fördern.

Im Gegensatz dazu sind B2B-Entscheidungen stärker rational und ergebnisorientiert. Unternehmen
suchen nach Produkten und Dienstleistungen, die spezifische Probleme lösen, Effizienz steigern
oder die Rentabilität verbessern. Der Entscheidungsprozess ist von einer gründlichen Bewertung
des Preis-Leistungs-Verhältnisses, der Qualität und der langfristigen Auswirkungen auf das Geschäft
geprägt.
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MULTIPLE ENTSCHEIDUNGSTRÄGER

Ein weiterer wesentlicher Unterschied liegt in der Komplexität des Entscheidungsprozesses. Im
B2C-Bereich ist der Käufer oft auch der Endnutzer, was zu relativ schnellen und direkten
Kaufentscheidungen führt.

B2B-Transaktionen hingegen involvieren in der Regel mehrere Stakeholder, darunter Einkaufsleiter,
Technikexperten, Finanzverantwortliche und obere Führungskräfte. Jeder dieser Stakeholder hat
eigene Anforderungen und Bedenken, was den Verkaufsprozess verlängert und die Notwendigkeit
einer umfassenden Überzeugungsarbeit erhöht.

DIE ROLLE VON VERTRAUEN UND BEZIEHUNGSAUFBAU

Im B2B-Sektor geht es nicht nur darum, Interessenten zu finden, sondern um den Aufbau
langfristiger Beziehungen. Vertrauen spielt eine entscheidende Rolle. Unternehmen suchen
Partner, auf die sie sich verlassen können, und Lösungen für echte Probleme. Daher sind
Authentizität und Glaubwürdigkeit in jeder Kommunikation unerlässlich.

CHECKLISTE FÜR ERFOLGREICHE LEADGENERIERUNG

Bevor Du Dich auf konkrete Strategien zur Leadgenerierung im B2B fokussierst, solltest Du
sämtliche Voraussetzungen erfüllen. Dazu gehören folgende:

Zielgruppe festlegen: Finde heraus, wer Deine Zielgruppe ist und welche Bedürfnisse sie haben.
Für eine effiziente Zielgruppenanalyse empfehlen wir die Erstellung von Personas.

Qualifizierte Leads: Merke Dir für eine erfolgreiche Generierung von Leads: Qualität über Quantität!
Richte den Fokus darauf, dass die Leads, die Du generieren möchtest, auch wirklich qualifiziert und
für Deine Produkte sowie Dienstleistungen relevant sind.

Interessante Inhalte: Die Inhalte, mit welchen Du Deine Zielgruppe erreichen möchtest, sollten
relevant sein und potenziellen Leads wahre Mehrwerte bieten.

Management: Um den Überblick zu behalten, bietet es sich an, Lead Management Tools zu nutzen.
Diese helfen Dir, Deine Leadgenerierung effizient zu verwalten.

https://www.media-company.eu/blog/personas-erstellen/
https://www.media-company.eu/


B2B Leads generieren: So meisterst Du die größte Herausforderung für Unternehmer!

https://www.media-company.eu/blog/b2b-leads-generieren-so-meisterst-du-die-groesste-herausforderung-fuer-unternehmer/

Webweisend Media GmbH

-die Media Company-
Seite: 4

E-Mail: info@media-company.eu

www.media-company.eu

Social Media nutzen: Nutze Social Media und pflege Deine Kanäle, um Leads schneller zu erreichen
und gleichzeitig Deine Marke zu positionieren.

Leads pflegen: Sobald Du Leads erreicht hast, musst Du am Ball bleiben und sie pflegen, indem Du
ihnen regelmäßig attraktive Inhalte und Angebote bietest.

STRATEGIEN ZUR GENERIERUNG VON B2B-LEADS

CONTENT-MARKETING: MEHR ALS NUR BLOGGING

Ähnlich wie bei B2C-Kaufprozessen beginnt ein B2B-Kaufprozess mit einer herkömmlichen Online-
Suche. Content-Marketing ist weit mehr als das Verfassen von Blogbeiträgen. Es geht darum,
durchdachte Inhalte zu schaffen, die echten Mehrwert bieten, Fragen beantworten und die
Probleme Deiner Zielgruppe lösen. Eine effektive Content-Strategie basiert auf einer tiefgreifenden
Kenntnis Deiner Zielkunden und deren Herausforderungen. Erstelle Inhalte, die auf verschiedenen
Stufen der Kundenreise (Customer Journey) ansprechen:

Bewusstsein: Infografiken, Blogbeiträge und eBooks, die grundlegende Brancheneinblicke bieten
und häufige Fragen beantworten.

Überlegung: Fallstudien, Whitepapers und Webinare, die tiefer in spezifische Themen eintauchen
und die Expertise Deines Unternehmens demonstrieren.

Entscheidung: Produktvergleiche, Demos und Kundenbewertungen, die den einzigartigen Wert
Deiner Lösungen hervorheben.

Durch die Schaffung eines Inhalts-Ökosystems, das alle Phasen der Kundenreise abdeckt,
positionierst Du Dein Unternehmen als Branchenführer und vertrauenswürdigen Berater.

SEO: GEZIELTE KEYWORD-STRATEGIEN

SEO ist eine komplexe Disziplin, die weit über die einfache Integration von Keywords hinausgeht. Es
umfasst technische SEO, On-Page-Optimierung und Off-Page-Strategien wie Linkaufbau
(Linkbuilding). Eine effektive SEO-Strategie sorgt dafür, dass Deine Inhalte nicht nur gefunden
werden, sondern auch die Autorität und Glaubwürdigkeit Deiner Website stärken:

https://www.media-company.eu/
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Technische SEO: Stelle sicher, dass Deine Website schnell lädt, mobilfreundlich ist und eine
logische Struktur aufweist. Tools wie Google's PageSpeed Insights können Dir Einblicke in
Verbesserungsmöglichkeiten geben. Hierbei sollte auch die Barrierefreiheit durch klare Strukturen
und saubere Code-Auszeichnungen berücksichtigt werden.

On-Page-SEO: Neben der Integration relevanter Keywords in Titel, Überschriften und Meta-
Beschreibungen ist es wichtig, Inhalte zu erstellen, die für echte Menschen und nicht nur für
Suchmaschinen geschrieben sind. Nutze Rich Media wie Bilder und Videos, um die Nutzererfahrung
zu verbessern und die Verweildauer zu erhöhen.

Off-Page-SEO: Der Aufbau von Backlinks von hochwertigen Websites ist entscheidend für die
Verbesserung der Domain-Autorität. Gastblogging, Branchenpartnerschaften und die Präsenz in
Fachmedien können hierbei effektive Strategien sein.

LINKEDIN MARKETING: DURCH SOCIAL SELLING NEUE LEADS
ERREICHEN

LinkedIn, die führende Plattform für B2B-Netzwerke, ist ein unverzichtbares Werkzeug für die
Leadgenerierung. Der Schlüssel zum Erfolg auf LinkedIn liegt nicht nur im regelmäßigen Posten von
Inhalten, sondern in der strategischen Vernetzung und Interaktion:

Zielgerichtete Inhalte: Veröffentliche regelmäßig Artikel, Beiträge und Studien, die speziell auf die
Bedürfnisse und Interessen Deiner Zielgruppe zugeschnitten sind. Durch LinkedIn Analytics
verstehst Du, welche Themen die größte Resonanz erzielen.

Gruppen und Diskussionen: Engagiere Dich in relevanten LinkedIn-Gruppen und beteilige Dich aktiv
an Diskussionen. Das Teilen von Fachwissen und die Beantwortung von Fragen bauen Deine
Glaubwürdigkeit auf und erhöhen Deine Sichtbarkeit.

Persönliche Nachrichten: Nutze LinkedIn Messaging, um direkte, persönliche Verbindungen
aufzubauen. Eine individuelle Ansprache, die auf spezifische Bedürfnisse oder Interessen eingeht,
kann die Tür für tiefere Geschäftsbeziehungen öffnen.

E-MAIL-MARKETING: PERSONALISIERUNG UND
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SEGMENTIERUNG

E-Mail-Marketing ist eine der effektivsten Methoden zur Leadgenerierung und -pflege und wird
bereits von 98% der Top 5000 Unternehmen als Marketingmaßnahme genutzt. Der Schlüssel zum
Erfolg liegt in der Personalisierung und Segmentierung:

Segmentierung: Teile Deine E-Mail-Liste in spezifische Segmente auf, basierend auf Faktoren wie
Branche, Position im Kaufprozess oder bisherigen Interaktionen. So kannst Du Inhalte
maßschneidern, die resonieren und konvertieren.

Automatisierung: Nutze E-Mail-Automatisierung, um potenzielle Kunden mit einer Serie von
zielgerichteten Nachrichten zu nähren. Von der Willkommens-E-Mail bis hin zu spezialisierten
Content-Angeboten – jede Interaktion zählt.

A/B-Testing: Experimentiere mit verschiedenen Betreffzeilen, Inhalten und Call-to-Actions, um zu
sehen, was die beste Performance liefert. A/B-Testing hilft Dir, Deine E-Mail-Strategie kontinuierlich
zu optimieren.

VERANSTALTUNGEN UND WEBINARE: INTERAKTIVE
ELEMENTE INTEGRIEREN

Veranstaltungen und Webinare bieten eine einzigartige Gelegenheit, direkt mit Deiner Zielgruppe
zu interagieren, Fachwissen zu teilen und Leads in Echtzeit zu generieren:

Interaktive Elemente: Integriere Live-Umfragen, Q&A-Sessions und interaktive Workshops, um das
Engagement zu fördern und wertvolle Einblicke in die Bedürfnisse Deiner Zielgruppe zu gewinnen.

Follow-up-Strategie: Entwickle eine starke Follow-up-Strategie, um die während der Veranstaltung
gewonnenen Leads zu nähren. Personalisierte E-Mails, exklusive Content-Angebote oder
Einladungen zu Einzelgesprächen können die Beziehung vertiefen.On-Demand-Inhalte: Biete
Aufzeichnungen Deiner Veranstaltungen und Webinare als On-Demand-Ressourcen an. So
erweiterst Du Deine Reichweite und bietest kontinuierlichen Mehrwert für Interessenten, die nicht
live teilnehmen konnten.
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LANDING-PAGES – DIE KUNST DER CONVERSIONS

Landingpages spielen eine zentrale Rolle in der B2B-Leadgenerierung. Sie sind der Dreh- und
Angelpunkt, an dem Besucher zu Leads werden. Eine effektive Landingpage muss klar,
überzeugend und fokussiert sein:

Klare Wertversprechen: Jede Landing-Page sollte ein eindeutiges Wertversprechen
kommunizieren. Was macht Dein Angebot einzigartig? Warum sollte sich der Besucher genau für
Dich entscheiden?

Überzeugende Call-to-Actions (CTAs): Starke, handlungsorientierte CTAs sind entscheidend, um
Besucher zur Interaktion zu bewegen. Experimentiere mit der Platzierung, Größe und Farbe Deiner
CTAs, um die Konversionsrate zu optimieren.

Einfachheit und Fokus: Vermeide Ablenkungen und halte das Design Deiner Landing-Page einfach.
Eine klar strukturierte Seite führt Besucher schneller zur gewünschten Aktion.Testen und
Optimieren: Eine kontinuierliche Optimierung Deiner Landing-Pages durch A/B-Tests bietet sich an,
um die bestmögliche Conversion Rate zu erzielen. Teste verschiedene Elemente wie Überschriften,
Bilder und Formulardesigns, um zu sehen, was am besten funktioniert.

Testen und Optimieren: Eine kontinuierliche Optimierung Deiner Landing-Pages durch A/B-Tests
bietet sich an, um die bestmögliche Conversion Rate zu erzielen. Teste verschiedene Elemente wie
Überschriften, Bilder und Formulardesigns, um zu sehen, was am besten funktioniert.

KUNDENEMPFEHLUNGEN – DAS POTENZIAL NUTZEN

Kundenempfehlungen sind Gold wert im B2B-Sektor. Empfehlungen von zufriedenen Kunden
können in kürzester Zeit die Tür zu neuen Geschäftsmöglichkeiten öffnen und haben oft eine
höhere Konversionsrate als andere Leadquellen:

Empfehlungsprogramme: Ermutige Deine bestehenden Kunden, Dein Unternehmen
weiterzuempfehlen, indem Du ein Empfehlungsprogramm mit Anreizen einrichtest. Ob Rabatte,
Service-Upgrades oder andere Vorteile – der Schlüssel liegt darin, einen echten Anreiz für
Empfehlungen zu bieten.

Testimonials und Fallstudien: Nutze positive Kundenfeedbacks, um Vertrauen bei potenziellen
Kunden aufzubauen. Detaillierte Fallstudien, die den Erfolg Deiner Kunden mit Deinen Produkten
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oder Dienstleistungen zeigen, sind besonders wirkungsvoll.

Soziales Beweismittel: Integriere Bewertungen und Testimonials in Deine Website und
Marketingmaterialien. Soziales Beweismittel stärkt das Vertrauen in Dein Angebot und kann die
Entscheidungsfindung positiv beeinflussen.

ANALYSE UND OPTIMIERUNG – EIN KONTINUIERLICHER
ZYKLUS

Die Fähigkeit, Deine Leadgenerierungsaktivitäten zu analysieren und darauf basierend zu
optimieren, ist entscheidend für den langfristigen Erfolg. Datenbasierte Entscheidungen
ermöglichen es Dir, Ressourcen effektiv einzusetzen und den ROI (Return of Investment) zu
maximieren:

Leistungskennzahlen: Definiere klare KPIs (Key Performance Indicators) für Deine
Leadgenerierungsaktivitäten. Dazu gehören Conversion Rate, Kosten pro Lead, Leadqualität und der
ROI Deiner Kampagnen.

Tools und Technologien: Nutze Analysetools wie Google Analytics, CRM-Systeme und Marketing-
Automatisierungsplattformen, um Daten zu sammeln und zu analysieren. Diese Tools bieten
wertvolle Einblicke in das Verhalten und die Präferenzen Deiner Zielgruppe.

Iteratives Lernen: Die Landschaft des digitalen Marketings ist ständig in Bewegung. Ein iterativer
Ansatz, bei dem Du kontinuierlich testest, lernst und anpasst, ist entscheidend, um mit den
Veränderungen Schritt zu halten und Deine Strategien zu verfeinern.

ZUSAMMENARBEIT UND SYNERGIEN NUTZEN

Ein weiterer Schlüssel zum Erfolg in der B2B-Leadgenerierung ist die Zusammenarbeit innerhalb
Deiner Branche und darüber hinaus. Partnerschaften mit Unternehmen, die ergänzende
Dienstleistungen oder Produkte anbieten, öffnen neue Türen und steigern den Wert Deiner
Angebote. Durch gemeinsame Marketinginitiativen oder Cross-Promotion-Aktionen kannst Du Deine
Reichweite vergrößern und Zugang zu neuen Kundenkreisen erhalten. Es geht darum, Synergien zu
schaffen, die allen Beteiligten zugutekommen und die Grundlage für langfristige
Geschäftsbeziehungen bilden.
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EIN BLICK IN DIE ZUKUNFT: INNOVATION IN DER
LEADGENERIERUNG

Die B2B-Leadgenerierung ist einem ständigen Wandel unterworfen, getrieben durch
technologische Fortschritte und sich ändernde Kundenbedürfnisse. Um wettbewerbsfähig zu
bleiben, musst Du stets am Puls der Zeit bleiben und bereit sein, neue Ansätze und Technologien zu
erkunden. Künstliche Intelligenz bietet beispielsweise neue Möglichkeiten zur Personalisierung
Deiner Marketingaktivitäten und zur Optimierung Deiner Sales-Funnel. Die Bereitschaft, zu
experimentieren und anzupassen, ist entscheidend, um die Effektivität Deiner
Leadgenerierungsstrategien zu maximieren.

FAZIT

Die Generierung von B2B-Leads ist eine Herausforderung, die Kreativität, Ausdauer und einen
strategischen Ansatz erfordert. Indem Du die hier vorgestellten Strategien anwendest und ständig
nach Möglichkeiten zur Optimierung suchst, verbesserst Du nicht nur Deine Leadgenerierung,
sondern baust auch langfristige Beziehungen zu Deinen Kunden auf. Bei Webweisend sind wir
darauf spezialisiert, Unternehmen wie Deinem dabei zu helfen, ihre Marketingziele zu erreichen. Wir
von Webweisend bieten neben unserer Expertise und unseren Werkzeugen, die für erfolgreiche
B2B-Leadgenerierung erforderlich sind, eine Partnerschaft, die auf Verständnis für Dein Geschäft
und Deine Ziele basiert. Von der Entwicklung maßgeschneiderter Marketingstrategien über Design
und Webentwicklung bis hin zum Online Marketing – unser Ziel ist es, Deine Vision zu verwirklichen
und Dein Geschäft voranzubringen. Kontaktiere uns heute, um zu erfahren, wie wir Deine B2B-
Leadgenerierung auf die nächste Stufe heben können. Gemeinsam finden wir einen Weg, der nicht
nur Leads generiert, sondern auch das Wachstum und den Erfolg Deines Unternehmens langfristig
sichert.
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