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7 WEGWEISER WIE SIE 
HERAUSFORDERUNGEN 

BEI DER ONLINE-
LEADGENERIERUNG 

MEISTERN
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Die Leadgenerierung über Online-Kanäle ist in der heutigen digita-
len Ära ein entscheidendes Element für den Erfolg von Unternehmen. 
Sie ermöglichen es Ihnen, wertvolle potenzielle Kunden zu identifi-
zieren und eine starke Präsenz in der Online-Welt aufzubauen. Dies 
ist aber nicht ganz so einfach. Eine Vielzahl von Herausforderungen 
erwarten Unternehmen, wenn es um effektive Leadgenerierung und 
erfolgreiches Online Marketing geht.

Im Zuge des technologischen Fortschritts haben sich die Erwartun-
gen und Bedürfnisse der Kunden stark verändert. Die Online-Welt 
bietet eine Fülle von Möglichkeiten, Informationen zu finden, Pro-
dukte zu vergleichen und Kaufentscheidungen zu treffen. Sie müs-
sen sich daher darauf einstellen, Ihre Zielgruppe oder Personas auf 
verschiedenen Kanälen anzusprechen und ihre Marketingstrategien 
kontinuierlich anpassen.

Unternehmen müssen verstehen, wer ihre potenziellen Kunden sind, 
welche Bedürfnisse sie haben und welche Kanäle sie nutzen. Nur 
so können Sie effektive Marketingkampagnen entwickeln, die die 
Aufmerksamkeit der richtigen Konsumenten auf sich ziehen und sie 
dazu motivieren, weiter mit Ihnen in Kontakt zu treten.

Darüber hinaus ist die Konkurrenz im Online Marketing stark an-
gestiegen. Unternehmen kämpfen um die Aufmerksamkeit der Kon-
sumenten in einer überfüllten digitalen Landschaft. Es erfordert 
kreative Strategien, um aus der Masse herauszustechen und die ge-
wünschten Ergebnisse zu erzielen. Die Fähigkeit, den richtigen Mix 
aus Kanälen, über die man Kunden erreicht und die hilfreichen/rele-
vanten Inhalte, die man anbietet, ist entscheidend, um erfolgreich 
zu sein.

In dieser Case Study werden wir uns mit Ihren größten Herausfor-
derungen in der Leadgenerierung sowie im Online Marketing aus-
einandersetzen.  Basierend auf den Aussagen unserer Kunden in 
den Interviews werden wir mögliche Lösungsansätze und bewährte 
Strategien erkunden, die Ihnen dabei helfen können, Ihre Ziele zu 
erreichen. Es ist egal, ob Sie ein etabliertes Unternehmen sind, das 
seine Leadgenerierung verbessern möchte, oder, ob Sie ein Start-up 
sind, das gerade erst in die Welt des Online Marketings einsteigt. 
Diese Case Study bietet Ihnen wertvolle Einblicke und hilfreiche 
Tipps, um Ihre Herausforderungen erfolgreich zu bewältigen.
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Die 7 größten Herausforderungen in der 
Leadgenerierung und im Online Marketing 
unserer Kunden

Obwohl es viele Technologien gibt, nutzen Unternehmen konventionelle Prozesse und 

Marketing-Teams sehen sich mit zahlreichen Herausforderungen konfrontiert. Wir haben unsere 

Kunden befragt, in welchen Bereichen sie es mit Herausforderungen zu tun haben und das sind 

die 7 größten: 

1. Das Bewusstsein für digitales Marketing und Leadgenerierung ist im Unternehmen  

nicht vorhanden.

2. Erfolge im Marketing werden meist an der „Schönheit“ von Broschüren gemessen.

3. Gute Mitarbeiter mit den richtigen Qualifikationen zu finden ist schwer.

4. Mitarbeiter in Richtung künftiger Weiterentwicklungen fortzubilden ist eine  

Herausforderung.

5. Die Vielzahl an Projekten zu managen, wenn man allein für das Marketing verantwortlich 

ist, stellt eine Schwierigkeit dar.

6. Die richtigen Partner zu finden, auf die man sich verlassen kann, ist eine Hürde.

7. Die sich ständig schnell weiterentwickelnde Technologie und das Know-how dazu, stellen 

ein Problem dar.
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Wie Sie Ihre größten Herausforderungen in 
der Leadgenerierung und im Online Marketing 
lösen können

1. Definieren Sie eine Gesamtstrategie für die Leadgenerierung und 
Ihr Online Marketing

Manche unserer Interviewpartner zeigten sich über den fehlenden Fokus auf Leadgene-

rierung besorgt. Sei sagten, dass es im Unternehmen keine klare Strategie gibt, um Inter-

essenten in Kunden umzuwandeln. Ein paar Unternehmen verfügten über kein System zur 

Erfassung von Leads, zur Analyse von Kundenverhalten oder zu Personalisierung von Mar-

ketingbotschaften. Dies führte zu verpassten Geschäftsmöglichkeiten und einem ineffizien-

ten Marketingbudget.

Um in der heutigen Zeit erfolgreich zu sein, sollten Sie daher Online Marketing für die Lead-

generierung nutzen. Ein klarer Fokus auf die gesteckten Ziele ist dabei entscheidend für den 

Erfolg. 

Das kann aber oft teuer werden und es ist nicht notwendig, alles inhouse abzuwickeln. 

Dafür ist es wichtig Experten an Board zu haben. Digitale Investitionen lohnen sich langfris-

tig und Sie können dabei sogar Kosten sparen.

Sie fragen sich gerade, wie das möglich ist? Holen Sie sich dazu die Förderung für Digitali-

sierung und Ihrer Leadgenerierung steht nichts mehr im Wege.
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Die Förderung kann der erste Schritt sein. Sollte es für Sie nicht möglich sein, eine Förderung 

zu bekommen, ist es trotzdem wichtig, sich eine Gesamtstrategie zu überlegen, diese umzu-

setzen und laufend zu optimieren.

Holen Sie sich dazu zumindest in der Anfangsphase Hilfe bei Spezialisten!

Wir unterstützen Sie dabei Ihre individuelle Strategie zu finden:

1. Potenzialanalyse: Im Rahmen einer Potenzialanalyse erheben wir die IST-Situation und 

definieren Erfolgskennzahlen.

2. Analyse von Persona und Customer Journey: Durch die exakte Definition der Käuferreise 

werden die richtigen Botschaften, Informationen und Hilfestellungen in exakt jenen Ka-

nälen platziert, die für Ihre Kunden wirklich relevant sind.

3. Implementierung von Prozessen und Marketing-Maßnahmen: In der Pilotphase starten 

erste Online- und Offline Maßnahmen. Wir setzen Prozesse zur Datenerhebung und 

-analyse auf und realisieren erste Quick Wins.

KMU Digital 3.1

Von Potenzialanalyse über Strate-
gieberatung bis hin zur Umsetzung 

von E-Commerce-Projekten und 
Online Marketing

Bis zu € 9.000 
(€ 3.000 Beratung / €6.000 Umsetzung) 

Go international Erfolgplus 23

Internationalisierungs-Scheck 
Ihr Weg zu neuen Märkten 

Digital-Marketing-Scheck 
Ihr digitaler Auftritt am 

Auslandsmarkt

50 % der Projektkosten bis max. € 
18.000.

Aktuell nur anhand einer 
Interessentenliste.

Für Oberösterreich

Beratung die darauf abzielt, 
Erträge zu steigern und Umsätze 

zu erhöhen.

50 % des Beratungshonorars bis 
max. € 750.

Es werden folgende Förderungen vergeben und wir helfen Ihnen gerne bei der Beantragung:
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Das sagt Mag. Ulrike Reisenberger, Marketing Service Manager bei Miba, zu unserer

Zusammenarbeit:

„Durch unsere strategische Neuausrichtung hin zu neuen Technologien und Branchen verän-

dert sich auch unser Kundenstamm. LeadEngine unterstützt uns dabei neue, qualitativ hoch-

wertige Leads außerhalb unseres Kerngeschäfts und ohne Markenbekanntheit zu finden. 

Das Team von LeadEngine hat sich innerhalb kürzester Zeit in unsere komplexen und hoch-

technologischen Produkte sowie in die Anforderungen unserer Kunden hineingedacht. Wir 

schätzen besonders die umfassende und kompetente Betreuung durch das interdisziplinäre 

Team – von der Contenterstellung bis zum Performancemarketing alles von einem Ansprech-

partner.“
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Einige unserer Interviewpartner haben uns erzählt, dass sie in Ihrem Marketing noch sehr 

nach der alten Schule vorgehen. Das heißt, wenn beispielsweise Ziele im Unternehmen fest-

gelegt werden, genügt es etwa, dass eine Messe umgesetzt wird. Dabei wird dann oft ver-

gessen, was bei dieser Messe konkret erreicht werden soll. Erklären Sie Ihren Vorgesetzten 

auch, dass es wenig Sinn macht, Erfolge im Marketing noch an der „Schönheit“ von Bro-

schüren zu messen. 

Ebenso haben einige unserer Kunden gesagt, dass keine Ziele definiert werden. Sie halten 

nur nach allgemeiner Kundenzufriedenheit mit den Produkten Ausschau, aber orientieren 

sich nicht an Kennzahlen.

Führen Sie datengetriebenes Marketing ein, um zum richtigen Zeitpunkt in der Customer 

Journey mit potenziellen Käufern in Kontakt zu treten (sei es mit den passenden Ads oder 

anderen Online Marketingmaßnahmen) und Ihre Conversion zu optimieren. Definieren Sie 

Key Performance Indicators (KPIs), die für Ihr Unternehmen Sinn machen. Das könnten fol-

gende sein:

• Kosten pro Lead: 

Eine genaue Definition, Überwachung und Optimierung der Lead-Kosten ist für die Lead-

generierung unabdingbar. Berechnen Sie basierend auf Ihrem kompletten Sales Funnel 

die maximalen Kosten pro Lead für einen positiven Kundenwert. Speziell im B2B Marke-

ting sind zusätzlich Betrachtungen der Kosten pro MQL, SQL und Akquisition sinnvoll.

• Benötigte erreichte Nutzer pro Conversion: 

Conversions sind eines der Hauptziele im Marketing. Wie viele Personen müssen Sie aber 

durchschnittlich erreichen, bis eine Conversion stattfindet? Mit diesem KPI können Sie 

genau das eruieren.

2. Führen Sie datengetriebenes Marketing ein. Definieren sie Ziele 
und Messgrößen.

Benötigte erreichte Nutzer pro Conversion = 
Reichweite einer Zeitspanne auf einem Kanal / Anzahl der Conversions

= /
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• Conversion Rate: 

Content Marketing hilft dabei aus normalen Usern bleibende Kunden zu generieren. Dafür ist 

die Evaluierung der KPI Conversion Rate unumgänglich. Sie gibt an, wie viele Nutzer sich für 

Newsletter angemeldet, ein Whitepaper heruntergeladen haben, eine Kontaktanfrage ab-

gesandt haben oder einen Schritt weiter sind und schon online ein Produkt gekauft haben.

• Verweildauer: 

Gerade aus SEO-Perspektive spielt die Verweildauer eine erhebliche Rolle bei der Erfolgs-

messung von Inhalten. Sie wirkt sich unmittelbar auf das Ranking in Suchmaschinen aus. 

Die Verweildauer signalisiert Google beispielsweise, dass Besucher lange auf dieser Seite 

bleiben und der Content daher Mehrwert liefert. 

 

Als KPI im Content Marketing zeigt die Metrik, wie relevant Ihre Inhalte für die Personas sind. 

Ist der Wert für die Verweildauer sehr niedrig, liefert der Content nicht den Mehrwert, den 

er sollte. Mit ein paar Tipps verbessern Sie die Verweildauer aber im Handumdrehen: Setzen 

Sie die folgenden Maßnahmen ein, um die Zeit, die Nutzer auf der Seite verbringen, zu er-

höhen:

 -  Verbessern Sie Ihre Ladegeschwindigkeit.

 -  Optimieren Sie Ihre Website auch für mobile Endgeräte.

 -  Verwenden Sie Bilder und Videos.

 -  Bauen Sie interaktive Diagramme oder Infografiken ein.

• Click-Through-Rate: 

Die CTR zeigt den Anteil der Nutzer an, die über die Suchergebnisse auf Ihre Website ge-

kommen sind. Gerade für SEO ist die CTR ein enorm wichtiger KPI, denn sie zeigt welche 

Seiten in den Suchergebnissen häufig geklickt werden. Bei einer niedrigen CTR hilft Ihnen ein 

Blick auf Meta Titles und Descriptions, da sie der erste Berührungspunkt von möglichen Be-

suchern mit Ihrer Website sind.

• Bounce Rate: 

Die Absprungrate gibt Ihnen Aufschluss darüber, ob Leser das Interesse am jeweiligen 

Content verlieren. Je höher die Absprungrate ist, desto unrelevanter empfindet die Zielgrup-

pe Ihren Content zur Lösung ihres Problems. In der Regel wird ein Bounce (Absprung) aus-

gelöst, wenn Nutzer nur eine Seite Ihrer Website besuchen und sie ohne Interaktion wieder 

verlassen.
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1 Google Analytics: So wird die Anzahl der Besuche/Sitzungen ermittelt

• Kosten pro Klick: 

Es ist wichtig, Ihre tatsächlichen Klickpreise permanent zu überwachen. Das Ziel dieses 

wichtigen KPIs im Marketing ist, die Kosten pro Klick mit der Zeit kontinuierlich zu senken. 

Das führt in der Regel zu niedrigeren Akquisitionskosten.

• MQL-to-SQL-Verhältnis: 

Überwachen und analysieren Sie Ihren gesamten Sales Funnel im Detail, um den besten 

Weg zu finden, MQLs und SQLs zu qualifizieren. Das gewährleistet den bestmöglichen Ein-

satz Ihrer Marketing- sowie Sales-Ressourcen.

• Anzahl der Besuche/Sitzungen: 

Die tatsächliche Anzahl der Besuche (jedes Mal, wenn ein Besucher mit Ihrem Content inter-

agiert, bekommt er einen Zähler) ist ein wesentlicher KPI, um die Effektivität Ihrer Marketing-

aktivitäten hinsichtlich der Gewinnung von Besuchern für Ihre Website zu bewerten. Durch 

die zusätzliche Aufschlüsselung auf die einzelnen Seiten können Sie außerdem Einblicke in 

die Wirksamkeit der jeweiligen Kanäle bei der Generierung von Traffic gewinnen. So können 

Sie feststellen, wo Ihre Personas aktiv sind und welche Interessen sie haben.

• Return on Investment beziehungsweise ROAS (Return on ad spend): 

Mit diesen KPI können Sie die Marketingaktivitäten mit dem besten Ergebnis identifizieren. 

Ob Messeauftritt, Google Ads oder Social Ads Kampagne, bewerten Sie den Return jeder 

Aktivität und vergleichen Sie die Aktivitäten untereinander. So können Sie ihre Ausgaben 

optimieren und auf Aktivitäten fokussieren, die tatsächlich einen messbaren Return bringen.

https://support.google.com/analytics/answer/1032796?hl=de
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Viele unserer Interviewpartner haben erzählt, dass es schwierig ist, gute Mitarbeiter mit den 

richtigen Qualifikationen zu finden. Andere Unternehmen sind ebenfalls auf der Suche nach 

den besten Talenten, was zu einem Mangel an verfügbaren qualifizierten Arbeitskräften 

führt. Es ist schwierig, kompetente Bewerber anzulocken und zu halten.

Der Arbeitgebermarkt hat sich in den letzten Jahren zu einem Arbeitnehmermarkt entwi-

ckelt. Es gibt vor allem in Österreich gerade mehr Jobangebote als Leute, die arbeiten gehen.

Daher ist es umso wichtiger, dass Sie nicht nur warten bis Bewerbungen bei Ihnen eintref-

fen. Teure Stelleninserate im Printbereich reichen hier nicht mehr aus. Hier gilt es aktiver zu 

werden.

Neben Stellenangeboten auf Ihrer Website ist es deswegen sinnvoll, auch Social Recruiting 

in Betracht zu ziehen. 

Social Recruiting ist eine wertvolle Möglichkeit, um gezielt potenzielle Mitarbeiter anzuspre-

chen. Dabei bauen Sie auf die Reichweite dieser Kanäle, um künftige Bewerber punktuell 

anzusprechen.

Es werden darunter diverse Maßnahmen im Personalmarketing verstanden. Wir vergleichen 

die Suche von Kandidaten mit der Leadgenerierung, da es um die Gewinnung neuer Inter-

essenten mit dem Ziel geht, diese zu konvertieren. In diesem Fall ist das Endziel einen neuen 

Mitarbeiter zu finden.

Es kostet viel Aufwand und Zeit Social Recruiting zu betreiben. Wickeln Sie daher gewisse 

Vorgehensweisen automatisiert ab. Automatisieren Sie mithilfe von Marketing Automation 

Tools die Leadgenerierung auf LinkedIn, damit Sie die Bewerberakquise außerhalb Ihrer ak-

tuellen Netzwerke erweitern. Zu den Features zählen

• Reports und

• Grafen zu Leadgenerierungskampagnen sowie

• spezielle Suchfilter.

3. Ziehen Sie Social Recruiting in Betracht 
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Durch einen bezahlten LinkedIn Account erhalten Sie die Möglichkeit Ihre Suche auf einen 

bestimmten Standort und Umkreis einzugrenzen. Finden Sie mit speziellen Filtern wie

• Branche,

• Jobbezeichnung,

• Unternehmensgröße,

• Tätigkeitsbereich und

• Dienstalter 

genau die Mitarbeiter mit den richtigen Qualifikationen.
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Mitarbeiter fortzubilden ist eine kontinuierliche Herausforderung, da sich die Anforderungen 

und Bedürfnisse der Kunden ständig ändern. Einige unserer Interviewpartner nannten auch, 

dass meist nicht wirklich Zeit für Weiterbildung bleibt. Gerade diese ist aber sehr wichtig, 

um langfristig zu bestehen.

Vereinbaren Sie mit Ihrem Vorgesetzten, dass gewisse Stunden geblockt werden, um diese 

für Fortbildungen zu nutzen. So können Sie sich ständig weiterentwickeln. Um neue Ansätze 

zu erarbeiten, hilft es hier auch oft sich neue Perspektiven von außen zu holen.

Zum Beispiel können Experten außerhalb Ihres Unternehmens mit einem Persona Workshop 

neue Sichtweisen einbringen, die Ihren Mitarbeitern dabei helfen, wie sie Ihre Angebote aus-

richten müssen, um auch Anklang bei Ihren Kunden zu finden. Gemeinsam mit Ihnen ent-

wickeln sie im Rahmen dieser professionell geleiteten Workshops detaillierte Personas für 

Ihren Vertrieb. 

Bei der Festlegung des idealtypischen Kunden lohnt es sich erfahrene Mitarbeiter zu befra-

gen. In kleinen Unternehmen empfehlen wir Ihnen, den Persona Workshop mit allen Mitar-

beitern durchzuführen, da jeder Input wertvoll ist. In großen Unternehmen sollten zumindest 

Vertreter aus jeder relevanten Abteilung teilnehmen, insbesondere solche, die Ihre Kunden 

am besten kennen.

Experten arbeiten gemeinsam mit Ihnen heraus, um welchen Kundentypen es sich bei Ihrer 

Persona konkret handelt. In der Regel haben Sie mehrere spezifische Kunden. Im B2B-Be-

reich eines Vertriebes von Maschinenteilen können das der Einkäufer, der Geschäftsführer, 

der Mechaniker und der Logistikleiter sein. Es geht im Grunde darum, genaue Personas jener 

potenziellen Kunden zu entwerfen, die einen Einfluss auf die Kaufentscheidung und die Aus-

wahl des Lieferanten haben.

4. Betreiben Sie Mitarbeiterfortbildung in Form von Workshops
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Dasselbe gilt auch für Telefonie-Projekte. Neben Produktschulungen, in denen Ihre Mitarbeiter 

die nötigen Kenntnisse über Telefonie-Lösungen erwerben, helfen Ihnen Experten auch bei der 

Entwicklung einer maßgeschneiderten Strategie und passenden Richtlinien. Gemeinsam defi-

nieren Sie klare Ziele und KPIs, um den Erfolg Ihrer Telefonie-Projekte zu messen und zu stei-

gern.

Eine der genannten Herausforderungen unserer Kunden ist ebenso, dass das Wissen über Mar-

keting Automation nicht sehr groß ist, obwohl es ein sehr wichtiges Thema bei der Leadgenerie-

rung ist. Mit Workshops könnten Sie in ein paar Wochen Ihre Mitarbeiter mit den verschiedenen 

Anwendungsbereichen der Marketing Automation Software von HubSpot vertraut machen. 

Wollen Sie Ihre Mitarbeiter im Web-Bereich weiterbilden? Kein Problem! Experten bieten auch 

Workshops zum Website relaunchen an. In diesen Workshops zeigen sie Ihren Mitarbeitern, wie 

Sie Ihren Website-Relaunch effektiv planen können, um die Sichtbarkeit und das SEO nicht zu 

beeinträchtigen.

Erfahrene SEO-Teams zeigen Ihnen in einem individuellen Workshop, worauf Acht gegeben 

werden muss, damit Ihr Website Relaunch ein Erfolg wird.

Nicht nur die ständige Fortbildung der Mitarbeiter, sondern die Suche von Schulungen bzw. 

Workshops an sich, stellt oft eine große Herausforderung dar, wie einige unserer Interviewpart-

ner anmerkten.

Gerne können Sie sich bei Bedarf an uns wenden!
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Manche unserer Interviewpartner nannten auch, dass sie als einzige Person im Marke-

tingteam für eine breite Palette von Aufgaben verantwortlich sind, darunter Social Media 

Management, Content Erstellung, Online Advertising, Event-Organisation und Kundenkom-

munikation. Diese Vielzahl an Projekten erfordert nicht nur unterschiedliche Fähigkeiten, 

sondern auch eine sorgfältige Planung und Organisation, um sicherzustellen, dass jedes 

Projekt erfolgreich abgeschlossen wird.

Als Beratungsunternehmen im Digitalbereich verstehen wir die Herausforderung, vor der Sie 

stehen, wenn Sie als Einzelperson die Verantwortung für das gesamte Marketing tragen. Um 

diese Aufgabe zu bewältigen und Ihre Projekte effektiv zu managen, helfen Ihnen die folgen-

den Punkte:

1. Unterstützung beim Projektmanagement: 

Es gibt Partner, die in der Leadgenerierung auf verschiedene Bereiche, wie den Maschi-

nenbaubereich, spezialisiert sind, um bei der Planung, Koordination und Durchführung 

Ihrer Marketingprojekte zu helfen. Diese unterstützen Sie bei der Erstellung von Projekt-

plänen, setzen Meilensteine und überwachen den Fortschritt, um sicherzustellen, dass 

alle Projekte termingerecht abgeschlossen werden.

2. Ressourcenmanagement: 

Beratungsunternehmen helfen Ihnen, Ihre Ressourcen effizient einzusetzen, indem sie Sie 

bei der Priorisierung Ihrer Aufgaben und der Zuweisung von Personalressourcen unter-

stützen. Sie analysieren Ihre Projekte und identifizieren Engpässe oder Überlastungen. 

So stellen Sie sicher, dass Sie genügend Kapazitäten haben, um alle Projekte erfolgreich 

durchzuführen. 

3. Strategische Beratung: 

Marketingexperten stehen Ihnen zur Seite, um bei der Entwicklung einer effektiven Mar-

ketingstrategie zu helfen. Sie analysieren Ihre Wettbewerber und den Markt, um anhand 

von Personas maßgeschneiderte Lösungen zu entwickeln, die Ihren Bedürfnissen und 

Zielen entsprechen. Experten beraten Sie zu den passendsten Marketingkanälen, um Ihre 

Botschaft effektiv zu kommunizieren und Ihre Zielgruppe zu erreichen. 

5. Holen Sie je nach Ressourcen professionelle Partner an Boar
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4. Kampagnenmanagement: 

Partner können Sie bei der Konzeption, Umsetzung und Optimierung Ihrer Marketing-

kampagnen unterstützen. Sie entwickeln für Sie kreative Inhalte, gestalten ansprechende 

Designs und setzen die Kampagnen über verschiedene Kanäle um. Dazu gehören unter 

anderem Social Media, E-Mail-Marketing oder Suchmaschinenwerbung. Experten über-

wachen und analysieren die Kampagnenleistung, um kontinuierlich Verbesserungen vor-

zunehmen und den Erfolg zu maximieren.

5. Technologie und Tools: 

Beratungsunternehmen in der Leadgenerierung sind mit den neuesten Technologien und 

Tools vertraut. Sie können Ihnen bei der Auswahl und Implementierung der richtigen 

Softwarelösungen für Ihr Marketing helfen. Zum Beispiel bei

• Marketing-Automatisierungstools wie HubSpot,

• Customer-Relationship-Management-Systemen oder

• Web-Analyse-Tools wie Google Analytics 4. 

Wir bieten Unterstützung an, um sicherzustellen, dass Sie diese Tools effektiv nutzen 

können.

Mit unserem ganzheitlichen Lösungspaket unterstützen wir Sie gerne dabei, Marketing-

projekte erfolgreich zu managen und Ihre Ziele zu erreichen. Wir unterstützen Sie bei Ihren 

Marketing Aktivitäten, damit Sie sich auf Ihre Kernkompetenzen konzentrieren können. 
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Viele unserer Interviewpartner merkten an, dass es sehr schwierig ist, Partner zu finden, die 

rechtzeitig Ergebnisse liefern, ohne dass man sie immer wieder erinnern muss. Speziell bei 

Werbeagenturen ist man oft nur einer von unzähligen Kunden und es wird meist ausschließ-

lich auf das äußere Erscheinungsbild, wie etwa eine peppige Website, geachtet. Auf die 

Leadgenerierung wird dabei aber leider meist vergessen.

Suchen Sie sich einen Berater, der auch auf die Leadgenerierung Wert legt, ganz in Ihrer 

Nähe:

• Als Ansässige können diese den oberösterreichischen Absatzmarkt und die heimische 

Zielgruppe besser einschätzen als Agenturen aus anderen Bundesländern. Das macht 

Ihre Strategie zur B2B Leadgenerierung effektiver.

• Durch die örtliche Nähe wird die persönliche Kommunikation erleichtert und Sie können 

sich über Vor-Ort-Termine freuen. Sonst bieten die meisten Beratungsunternehmen auch 

Videocalls an.

• Sie sparen Reisekosten, Zeit und schonen nebenbei noch die Umwelt.

LeadEngine teilt alle Kennzahlen in den regelmäßigen Reporting Terminen mit Ihnen. Auf 

Basis dessen sowie Ihren Anforderungen definieren wir dann die nächsten Schritte und sen-

ken die Kosten pro Lead kontinuierlich.

6. Suchen Sie sich einen Partner, der auch auf die Leadgenerierung 
Wert legt
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Viele unserer Interviewpartner merkten an, dass die sich ständig weiterentwickelnden 

Technologien und das benötigte Know-how zur Herausforderung werden können. Sie sag-

ten, dass sich die Technologie in einem beispiellosen Tempo entwickelt und es schwierig ist, 

Schritt zu halten. Neue Tools, Plattformen und Softwarelösungen entstehen ständig, und es 

ist eine Herausforderung, auf dem neuesten Stand zu bleiben und zu verstehen, wie diese 

Technologien in die bestehenden Geschäftsprozesse integriert werden können.

Geschäftsführer, Head of Marketing und Vertriebsleiter müssen unterschiedlichste Facetten 

des Marketings abdecken und dabei die einzelnen Maßnahmen optimal aufeinander abstim-

men. Die Herausforderung dabei ist es, rasch und effektiv auf Veränderungen im Marketing – 

speziell im digitalen Marketing – zu reagieren. Dies gelingt mit Know-how und ergänzender 

Man-Power von einem erfahrenen Partner in der Marketingberatung und Umsetzung. 

7. Reagieren Sie rasch und effektiv auf Veränderungen im  
Marketing
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Fazit

Leadgenerierung und Online Marketing erfordern kontinuierliche Optimierung und ständige 

Innovation. Sprechen Sie mit unseren Experten über Ihre Herausforderungen. Jetzt ist der ideale 

Zeitpunkt, um neue Technologien für Ihre Geschäftsziele zu nutzen und das volle Potenzial der 

Leadgenerierung und des Online Marketings auszuschöpfen.

Kontaktieren Sie uns hier!

https://lead-engine.com/kontakt/

