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Was macht einen guten Lead aus?

Definition ,Lead” in Wikipedia :
....die erfolgreiche Kontaktanbahnung eines...Anbieters zu einem potenziellen Interessenten®.

. Nicht ohne Grund ist der CPL, der Cost per Lead , die zentrale Kennzahl in der Online-
Branche geworden.

. Der Lead mit der grof3ten Affinitat zwischen Angebot und Nachfrage-Interesse hat dabei
den grofdten Wert.

Dies nutzt im tbrigen sowohl den Werbetreibenden als auch den Verbrauchern:

Werbetreibende minimieren Streuverluste
Verbraucher werden mit passfahigen Angeboten angesprochen

Unterschiedliche Strategien bei der Leadgenerierung
Einerseits werden Kunden flr schnelle Kaufabschlisse und Umsatze gesucht.

Andererseits sind Unternehmen bestrebt, nachhaltige Interessenten-Communities aufzubauen,
die — z. B. mittels Newsletter-Versand — langfristig an die eigene Marke gebunden werden.
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Sponsoring von Online-Gewinnspielen

« Sie sponsorn mit anderen Unternehmen gemeinsam
(Co-Sponsor ) ein Online-Gewinnspiel.

 Ihr Logo erscheint prominent auf der Gewinnspielseite.

» Die Anzahl der zu generierenden Newsletter-Abonnenten

bestimmen Sie.

« Um die Abwicklung des Gewinnspiels sowie die Beschaffung der
Preise kimmern sich die Gewinnspielveranstalter.

» Sie erhalten die E-Mail-Adressen der Teilnehmer und generieren
schnell neue Newsletter-Abonnenten.

Affinitat:
Online, Gewinnspiele

Relevanz:

Interessant flir Unternehmen, mit einem umfangreichen Produkt-
Sortiment, das fur eine breite Zielgruppe relevant ist.

Selektionsmdglichkeiten:
Geschlecht, Regionalitat, Alter

Startseite | Gewinnspiel | Gewinner | weitere i ! Teilnahmebedis

Reisen Sie mit der ganzen Familie und machen Sie Urlaub.

aFreunde =
weiterempfehlen..

Fre EMal
Versenden Zumickseizen

Sie haben die
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Leadgenerierung Uber Exklusiv Gewinnspiel

» Sie sponsorn allein (Exklusiv-Sponsor ) ein Online-Gewinnspiel.

» Das Gewinnspiel wird in Ihrem ,look and feel* umgesetzt.

* Die Umsetzung und Bewerbung des Geweinnspiels wird von
einem Dienstleistungsunternehmen durchgefihrt.

* Den Preis stellen Sie als Kunde.

» Die Bezahlung erfolgt auf Basis der generierten Gewinnspiel-
teilnehmer.

Affinitat:
Kann Uber die Auswahl des Preises gesteuert werden

Relevanz:
Angebot richtet sich an alle Unternehmen, die auch sonst
Interessenten Uber Gewinnspiele generieren.

Selektionsmadglichkeiten:
Keine — die Zielgruppe kann tber den Gewinn gesteuert werden.
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Co-Registrierung

* Die Newsletter-Anmeldung wird im Rahmen eines
Registrierungsprozess (z. B. im Anschluss an ein
Gewinnspiel, eine Bestellung im Online-Shop oder an
eine Online-Befragung etc.) unter der Auswabhl
verschiedener Newsletter aktiv ausgewahlt und
angeklickt.

» Sie erhalten die Daten der Kunden, die sich speziell fur
Ihr Angebot interessieren.

Affinitat:
Wird Uber den Beschreibungstext abgefragt.

Relevanz:

Unternehmen mit Online Newsletter und Anbieter, die
speziell ein Produkt vermarkten wollen (z.B. Verlage mit
Probeabonnements)

Selektionsmdglichkeiten:
Eingeschrankt
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Online-Befragungen

« Mit Online-Befragungen sprechen Sie lhre Zielgruppe utber
eine eigene, spezielle Fragestellung an.

» S0 generieren Sie hochqualifizierte Leads von
potenziellen Neukunden, die sich flr sehr spezifische

Themen (z.B. UbergroRen) interessieren.

« Auf Wunsch erhalten Sie neben der E-Mail-Adresse auch
die postalische Adresse und Handynummer mit SMS opt-in.

Affinitat:

Wird Uber die Fragestellung abgefragt
Es bestehen auch mehrere
Antwortmadglichkeiten.

Relevanz:
Unternehmen mit Online Newsletter und
Anbieter, die zielgerichtet Produkte anbieten mdchten.

Selektionsmadglichkeiten:
Geschlecht, Regionalitat, Alter sowie die Kombinationen aus unterschiedlichen Fragestellungen
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Leadgenerierung auf der eigenen Seite

Klassische Leadgenerierung auf den
des Anbieters

 In diesem Fall wird ein Lead auf den Seiten
des Anbieters generiert.

« Das Angebot kann an dieser Stelle ausfiihrlich
dargestellt werden - es kbnnen aber auch
Verstarker (z.B. Gewinnspiele) eingesetzt
werden.

o Zur Bewerbung werden die klassischen Online
Marketing Malihahmen

* SEM

* SEO

* Affiliate und

« E-Mail Marketing eingesetzt

Affinitat:
Wird Uber das Angebot gesteuert

Relevanz: Selektionsmadglichkeiten:
Alle Unternehmen, die an Interessenten Hangen von der Wahl der Marketing-MalRnahme ab
interessiert sind.
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Leadgenerierung auf der eigenen Seite

SEM E-Mail Marketing

Affiliate Marketing Display Marketing

Landing Pages
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Fragestellungen

B Wie sienht |hre Zielgruppe aus?

B Fir wie viel % der Internet-User ist Ihr Produktsortiment
Interessant?

E Wie viele neue Interessenten mochten Sie generieren?
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Leadgenerierung - Vergleich

Online- Exclusiv-
Gewinn- Gewinn-

spiele spiele

Online-
Umfragen-

Leadg. auf
eigenen
Seiten
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Leadgenerierung — am Beispiel Versandhandel

Qualitat/
Datentiefe

Preis |
———E \enge
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Case Study:

Generierung von Katalogbestellern
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Ausgangssituation

Kurzprofil

Zielgruppe

Aufgabenstellung
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Schober Losungen und Methoden

Beteiligung an Schober Lifestyle Research
(Deutschlands gréfl3te Konsumentenbefragung) zur
Adressgenerierung von Katalogbestellern.

Gezielte Ansprache via Katalogversand
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Beteiligung an Schober Lifestyle Research (offline)

Haben Sie Interesse an einem Katalog flr Frauenmode

Ja, bitte Katalog zusenden
Nein, danke

ab GroRe 40 von Happy Size?
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Beteiligung an Schober Lifestyle Research (online)
« Keine Abfrage in einer

Auflistung von vielen
Katalogen und Newsletter

 Kein Einsatz von Verstarkern
fur die Katalogbestellung

* Alleinstellung - keine
Wettbewerber-Frage im
gleichen Umfeld

Haben Sie Interesse an einem Katalog fur Frauenmode  ab Gr63e 40 von Happy Size?

Ja, bitte Katalog zusenden

Nein, danke
Ergebnis Adressgenerierung (2 Monaten) ca. 13.000 Leads
Conversion 12,5%
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Zitat von Frau Larissa Bogner, Social Commerce Managerin

"Durch die Integration unserer individuellen Frage bei
Schober Lifestyle Research konnten wir zielgerichtet
eine grol3e Adressanzahl an hochwertigen
Katalogbestellern generieren und somit unsere
Neukundenansprache optimieren.

Die Qualitat der Schober-Adressen hat uns tberzeugt.

Wir freuen uns schon auf die neuen Leads."
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Positionierung

Die Schober Group ist der Spezialist im
Daten- und Informationsmanagement
fur Neukundengewinnung, Kundenbindung, Potenzialausschopfung und
Marktanalyse.

Wir unterstitzen unsere Kunden bel der
Umsetzung von crossmedialen
Kommunikations-, Werbe- und Verkaufs-Strategien:

Online E-Mail Mobile In-/Outbound Print-Mail Vertrieb
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Schober Losungsmodule

Alle Dienstleistungen und Services
haben wir in 12 Losungsmodule
geblndelt.

O
O

O

Online-/Offline-Lésungen
Klarer Mehrwert

Far Ihr
Multi-Channel Marketing
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Referenzen

Losungskonzepte in allen Branchen (Auszug)

O Automotive Banken Einzelhandel

Fundraising Markenartikler

Verlage Versicherungen Versandhandel eCommerce

Touristik
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Vielen Dank.

SCHOBER GROUP

David Mermelstein
Max-Eyth-Stral3e 6-10

71254 Ditzingen / Stuttgart

Tel. 089 30005359
David.mermelstein@schober.de
www.schober.de
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