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PATRICK WINGS / PLAYBOOK

Lead-Nurturing-Playbook:
hilfreiche E-Mails und klare
Übergaben

KI-Konzeptillustration. Fachliche Inhalte und Arbeitsmodelle: Patrick Wings.

Vom Ressourcenwunsch zur passenden Folgefrage: ein vollständiger Ablauf mit drei
E-Mail-Vorlagen, klaren Zuständen und überprüfbarer Übergabe.

Ausgabe 17. Oktober 2026 · Deutsch

Unterstützung bei der Umsetzung: Strategiegespräch anfragen

https://patrick-wings.groovy-fawn-2286.chatgpt.site/strategy-call/
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SO ARBEITEST DU MIT DIESEM MATERIAL

Für B2B-Marketing, Lifecycle-Verantwortliche und Vertriebsteams, die Ressourcenanfragen
sinnvoll begleiten wollen.

Deine konkreten Arbeitsergebnisse

• Drei vollständige anpassbare E-Mail-Vorlagen

• Eintritts-, Verzweigungs- und Stop-Logik

• Verbindlicher Kontext für Sales-Handover

• Editierbares Test- und Betriebsprotokoll
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01 / Nurturing heißt eine nächste Frage beantworten
Ein Download ist zunächst ein Ressourcenwunsch. Er beweist weder Kaufbereitschaft noch eine
passende Gelegenheit für Vertrieb. Dieses Playbook entwickelt daraus einen begrenzten,
nachvollziehbaren Lernpfad: Ressource anwenden, eigenes Problem prüfen und einen
passenden nächsten Schritt wählen. Jede Nachricht muss einen eigenständigen Nutzen liefern
und darf nicht nur an den Download erinnern.

Der durchgehende Fall ist vollständig fiktiv. Nordlicht Systems verkauft Wartungssoftware und
bietet eine Checkliste zur Planung wiederkehrender Aufgaben an. Alle Zeitabstände, Teamrollen
und Beispielwerte sind Annahmen für die Übung, keine empfohlenen Versandfrequenzen oder
Resultate. Die Vorlage beschreibt einen operativen Ablauf; sie ersetzt weder
Datenschutzprüfung noch rechtliche Beratung für deinen konkreten Versand.

02 / Eintritt und Berechtigung getrennt definieren
Definiere zuerst das fachliche Interesse: Welche Ressource wurde angefordert, in welcher
Sprache und für welchen vermuteten Anwendungsfall? Prüfe anschließend unabhängig davon
die interne Versandfreigabe für genau diesen Kommunikationszweck. Eine
Ressourcenanforderung darf nicht stillschweigend als unbegrenzte Newsletter-Anmeldung
interpretiert werden. Dokumentiere Quelle, Status und Zeitpunkt, ohne unnötige
personenbezogene Details zu sammeln.

Ein unklarer Status führt in eine Prüfwarteschlange und nicht in die erste Marketing-E-Mail. Die
konkret angeforderte Ressourcenzustellung wird separat behandelt. Nutze eine zentrale
Ausschlussliste für Abmeldungen, Beschwerden, ungeklärte Zustellprobleme und Kontakte, die
gerade individuell betreut werden. Welche rechtlichen Voraussetzungen gelten, klärt euer
zuständiger Ansprechpartner; die Automation setzt nur die freigegebenen Regeln um.

Feld Zweck Beispiel im fiktiven Fall

Ressourcen-ID Inhaltliche Passung Wartungsplan-Checkliste

Sprache Verständliche Kommunikation Deutsch

Versandstatus Freigegebenen Zweck prüfen Marketing erlaubt / unbekannt /
gesperrt

Kontaktstatus Konflikte vermeiden Keine aktive Verkaufschance

Ausschlussgrund Versand verhindern Abmeldung hat Vorrang

Zuständigkeit Antworten bearbeiten Benannte Lifecycle-Verantwortliche



Patrick Wings | patrickwings.com 4

03 / Vor dem Schreiben eine Zustandslogik bauen
Verwende wenige eindeutige Zustände: angefragt, zugestellt, berechtigt für
Folgekommunikation, in Bearbeitung, an Vertrieb übergeben, pausiert und beendet. Ein Zustand
beschreibt den Ablauf, nicht die Person. Ergänze ein Ereignisprotokoll, damit nachvollziehbar
bleibt, warum ein Kontakt gewechselt ist.

Prüfe vor jeder einzelnen Nachricht erneut Ausschlüsse und aktive Betreuung. Ein einmaliger
Eintrittstest reicht nicht, weil sich Einwilligungsstatus, Vertriebsstatus oder Zustellung zwischen
zwei Schritten ändern können. Antworten pausieren die Automation sofort bis zur menschlichen
Einordnung. Eine Demoanfrage beendet den generischen Pfad. Fehlende Reaktion führt nach
dem begrenzten Ablauf zum Ende und niemals automatisch in eine weitere Schleife.

Ereignis Aktion Weiterer Zustand

Abmeldung / Beschwerde Marketingversand stoppen Beendet / gesperrt

Antwort Automatische Folge stoppen;
zuordnen

Pausiert

Demo angefragt Sales-Aufgabe mit Kontext erstellen Übergeben

Aktive Opportunity erkannt Generische Nachrichten stoppen Individuell betreut

Hard Bounce Adresse nicht erneut verwenden Zustellung gesperrt

Kein Signal nach letzter Nachricht Pfad schließen Beendet

04 / Inhalt und Zeitabstände begründen
Nordlicht wählt im fiktiven Beispiel eine Zustellung und anschließend drei mögliche
Marketingnachrichten. Zwischen den Nachrichten liegen beispielhaft mehrere Tage, damit die
Checkliste tatsächlich verwendet werden kann. Das ist eine Übungsannahme. Wähle reale
Abstände nach Inhalt, Erwartung, Kaufprozess und bestehenden Kontakten statt nach einer
vermeintlich optimalen Standardsequenz.

Die erste Folgefrage lautet: Wie beginne ich mit einer kleinen Aufgabe? Die zweite: Wo liegen
unsere eigentlichen Übergabeprobleme? Die dritte: Brauchen wir Hilfe bei der Bewertung oder
Umsetzung? Jede E-Mail bekommt nur einen zentralen Handlungsimpuls. Links zu
Pflichtinformationen und Abmeldung bleiben davon unabhängig sichtbar. Falls ein Empfänger
bereits persönlich antwortet, wird die geplante Reihenfolge nicht stur fortgesetzt.
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05 / Vollständige E-Mail 1: Anwendung erleichtern
Fiktive Vorlage, nur für Kontakte mit intern bestätigter Versandberechtigung. Betreff: Deine
Wartungs-Checkliste: starte mit einer einzigen Aufgabe. Vorschau: Ein kleiner Durchlauf zeigt dir
schneller, wo Informationen fehlen.

Hallo [Vorname],

die Checkliste ist am hilfreichsten, wenn du sie zunächst an einer einzigen wiederkehrenden
Wartungsaufgabe ausprobierst. Wähle etwas, das euer Team gut kennt, und notiere drei Dinge:
Wer plant die Aufgabe, wer führt sie aus und woran erkennt ihr, dass sie abgeschlossen ist?

Falls diese Antworten in verschiedenen Tabellen oder Köpfen liegen, markiere die fehlende
Verbindung. Du musst heute noch keinen neuen Prozess aufsetzen. Ein konkreter Durchlauf
reicht, um die erste Unklarheit sichtbar zu machen.

In der Checkliste findest du dafür die Felder „Verantwortung“, „Nachweis“ und „nächster
Termin“. Trage lieber eine offene Frage ein als eine vermeintlich sichere Antwort.

CTA: Checkliste an einer Aufgabe testen: [RESSOURCENLINK].

Viele Grüße
[Name], Nordlicht Systems
[Absenderinformationen und sichtbare Abmeldemöglichkeit]

Abnahme vor Versand: Link funktioniert, Ressource enthält die genannten Felder, keine
unbelegte Effizienzaussage. Eine Antwort pausiert die Folgeautomation.

06 / Vollständige E-Mail 2: Das Problem genauer
prüfen
Fiktive Vorlage. Versand nur, wenn Berechtigung weiterhin vorliegt, keine Antwort eingegangen
ist und keine aktive individuelle Betreuung besteht. Betreff: Liegt das Problem im Plan oder in
der Übergabe? Vorschau: Zwei Fragen für den nächsten Teamabgleich.

Hallo [Vorname],

wenn eine Wartungsaufgabe liegen bleibt, ist der Plan nicht immer die eigentliche Ursache.
Häufig lohnt sich ein Blick auf den Übergang zwischen Planung und Ausführung. Prüfe an deinem
Beispiel: Weiß die ausführende Person, wann die Aufgabe wirklich startet? Und erkennt die
planende Person, wenn sich Voraussetzungen ändern?

Schreibe beide Antworten neben dieselbe Aufgabe. Wenn sie voneinander abweichen, habt ihr
eine konkrete Abstimmungsfrage statt eines allgemeinen Organisationsproblems. Ihr könnt dann
entscheiden, ob eine klarere Zuständigkeit genügt oder ob Informationen an einem
gemeinsamen Ort fehlen.
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Die ergänzende Bewertungsübersicht zeigt Kriterien für diesen Abgleich, ohne bereits eine
Softwareentscheidung vorzugeben.

CTA: Übergabe anhand der Kriterien prüfen: [BEWERTUNGSLINK].

Viele Grüße
[Name], Nordlicht Systems
[Absenderinformationen und sichtbare Abmeldemöglichkeit]

Abnahme: Die Kriterienseite existiert tatsächlich, beschreibt keine fiktiven Kundenresultate und
ist ohne unerwartete zusätzliche Dateneingabe nutzbar.

07 / Vollständige E-Mail 3: Eine passende
Entscheidung anbieten
Fiktive Vorlage. Betreff: Möchtest du euren Ablauf einmal gemeinsam prüfen? Vorschau: Ein
konkreter Prozess ist ein besserer Ausgangspunkt als eine allgemeine Produktshow.

Hallo [Vorname],

wenn ihr beim Testen der Checkliste offene Übergaben oder widersprüchliche Zuständigkeiten
gefunden habt, kann ein gemeinsamer Blick auf genau diesen Ablauf hilfreich sein.

In einem Erstgespräch würden wir zunächst eure Aufgabe, beteiligte Rollen und vorhandene
Arbeitsweise verstehen. Danach klären wir, ob eine Prozessanpassung genügt oder ob eine
Softwarebewertung sinnvoll wäre. Wenn Nordlicht dafür nicht passt, benennen wir diese Grenze
offen.

Du brauchst keine fertige Anforderungsliste. Eine anonymisierte Aufgabe und die wichtigste
offene Frage reichen als Vorbereitung. Vertrauliche Anlagen oder personenbezogene Daten sind
dafür nicht erforderlich.

CTA: Unverbindliches Erstgespräch anfragen: [GESPRÄCHSLINK].

Falls das Thema gerade keine Priorität hat, musst du nichts tun. Dieser kurze Lernpfad endet mit
dieser Nachricht.

Viele Grüße
[Name], Nordlicht Systems
[Absenderinformationen und sichtbare Abmeldemöglichkeit]

Abnahme: Gesprächsangebot, Zuständigkeit und tatsächlicher Ablauf stimmen mit dem Text
überein. Keine Antwort wird als Zustimmung oder Verkaufsinteresse ausgelegt.
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08 / Antworten, Klicks und Kaufabsicht unterscheiden
Ein Klick kann Neugier, Recherche oder eine technische Prüfung bedeuten. Eine Öffnung allein
eignet sich nicht als belastbare Verkaufsqualifizierung. Eine konkrete Antwort enthält dagegen
oft einen nachvollziehbaren Kontext, muss aber von einem Menschen gelesen werden. Frage
nach dem nächsten gewünschten Schritt, statt aus einem Verhalten eine fertige Absicht zu
konstruieren.

Nordlicht nutzt im fiktiven Fall eine einfache Priorität: Abmeldung und Beschwerden zuerst,
danach direkte Gesprächswünsche, dann fachliche Rückfragen und zuletzt reine
Interaktionssignale. Ein fachlicher Einwand wird nicht durch eine weitere Verkaufs-E-Mail
beantwortet. Der zuständige Mensch entscheidet, ob eine Hilfestellung, ein Termin, eine Pause
oder das Ende des Kontakts angemessen ist. Notiere nur Informationen, die für diesen Schritt
erforderlich sind.

09 / Sales-Handover als beidseitige Vereinbarung
Eine Übergabe besteht nicht aus „Lead ist warm“. Liefere Quelle, Ressource, geäußerte Frage,
passende Kontaktfreigabe, bekannten Kontext und den vom Interessenten gewünschten
nächsten Schritt. Unbekannte Budget- oder Terminangaben bleiben unbekannt. Vertrieb
bestätigt die Übernahme oder nennt einen konkreten Ablehnungsgrund.

Vereinbart eine Bearbeitungsfrist, die euer Team tatsächlich leisten kann, und dokumentiert sie
als interne Servicevereinbarung. Ein Beispiel wie „bis zum nächsten Arbeitstag prüfen“ ist eine
Kapazitätsentscheidung, kein allgemeiner Branchenstandard. Abgelehnte Fälle gehen nicht
automatisch zurück in dieselbe Sequenz. Marketing prüft zuerst, ob überhaupt ein passender
und freigegebener Anschluss existiert. Sonst wird der Ablauf beendet.

Übergabefeld Guter Eintrag Schlechter Eintrag

Anlass Interessent fragt nach mobiler
Nutzung

Hat dreimal geöffnet

Kontext Checkliste angefordert,
Übergabefrage genannt

Sehr interessiert

Nächster Schritt Rückfrage zu bestehendem Prozess
beantworten

Sofort Produktdemo senden

Besitzer Name und vereinbarte Prüffrist Sales allgemein

Rückmeldung Angenommen / unpassend mit
Grund

Keine Rückmeldung
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10 / Testkontakte durch alle Verzweigungen schicken
Baue Testdatensätze für jede wichtige Bedingung: zulässiger Versand, unbekannter Status,
Abmeldung zwischen zwei Nachrichten, Antwort, aktive Opportunity, doppelte
Ressourcennachfrage und unzustellbare Adresse. Nutze dafür interne Testkontakte und
freigegebene Testadressen. Ein erfolgreich versandter erster Test beweist nicht, dass alle
Ausschlüsse funktionieren.

Prüfe besonders die Reihenfolge konkurrierender Ereignisse. Wenn jemand gleichzeitig ein
Gespräch anfragt und sich von Marketing abmeldet, muss die zuständige Person den
gewünschten Kontakt und die Sperre korrekt einordnen; der generische Marketingpfad endet.
Protokolliere erwarteten und tatsächlichen Zustand. Aktiviere den Ablauf erst, wenn
Stop-Regeln, Zuständigkeiten und Links unabhängig gegengeprüft wurden.

11 / Messen, was der Pfad tatsächlich leistet
Berichte Zustellung, relevante Antworten, angefragte Gespräche, akzeptierte Übergaben und
begründete Ablehnungen getrennt. Nutze eindeutige Kontakte und dokumentierte
Bezugsgruppen, damit wiederholte Klicks die Interpretation nicht aufblasen. Eine kleine Anzahl
guter Rückmeldungen ist eine Beobachtung, aber noch kein verlässlicher Vergleich zweier
Varianten.

Prüfe im Review auch Beschwerden, Abmeldungen, Verwechslungen und unerwartete
Antworten. Diese Signale helfen, Inhalt und Erwartung zu korrigieren. Wenn mehr Gespräche
entstehen, kann das zugleich an einer neuen Kampagne oder einem veränderten Angebot
liegen. Formuliere deshalb keine kausale Umsatzbehauptung aus einem einfachen
Vorher-Nachher-Vergleich. Optimiere zunächst die Passung zwischen Nachricht, Frage und
nächstem Schritt.

Kennzahl Definition Entscheidung

Relevante Antwort Menschlich geprüfte Frage zum
Thema

Inhalt oder Übergabe anpassen

Gesprächswunsch Explizit angefragter nächster
Schritt

Zuständigen informieren

Akzeptierte Übergabe Sales bestätigt passenden Auftrag Kapazität und Qualität prüfen

Ablehnungsgrund Dokumentierter Grund, kein
Bauchgefühl

Zielgruppe oder Angebot
korrigieren

Abmeldung / Beschwerde Eindeutiges Stop-Signal Versand stoppen, Ursache prüfen
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12 / Einführung als gemeinsamer Betriebsprozess
Organisiere einen 90-Minuten-Workshop mit Marketing, Vertrieb und Operations: zwanzig
Minuten für Zielgruppe und Ressourcenversprechen, zwanzig für Zustände und Ausschlüsse,
zwanzig für E-Mails und Übergabe sowie dreißig für Tests und Freigabe. Das ist eine
vorgeschlagene Agenda. Prüfe bei komplexeren Systemen den zusätzlichen technischen
Aufwand separat.

Nach dem ersten begrenzten Durchlauf besprecht ihr Antworten und Fehlroutings gemeinsam.
Überarbeitet maximal die wichtigste Schwachstelle, bevor ihr neue Verzweigungen ergänzt. Ein
kleiner, verlässlicher Pfad ist leichter zu pflegen als ein umfangreiches Regelwerk ohne Besitzer.
Dokumentiere für jede Änderung die Version, das Motiv und den erneuten Test. So wird
Nurturing zu einer lernenden Zusammenarbeit statt zu einer unbeaufsichtigten E-Mail-Maschine.

Arbeitsblatt: Nurture-Zustände, Tests und Übergabe
Die erste Zeile zeigt einen fiktiven Testfall. Ergänze pro Ereignis Bedingung, erwarteten Zustand
und eine konkrete prüfende Person.

Bearbeitbare Arbeitsdatei in Excel / Google Sheets öffnen

Ereignis / Schritt Eintritt /
Berechtigung

Inhalt / Aktion Stop / erwarteter
Zustand

Test / Besitzer

Ressourcenwunsch
- fiktiv

Checkliste
angefragt;
Follow-up-Status
unbekannt

Angeforderte
Zustellung separat
behandeln

Kein Marketingpfad
bis Freigabe

Interner
Testkontakt /
Operations

Marketing-Eintritt

E-Mail 1
Anwendung

E-Mail 2 Bewertung

E-Mail 3 Gespräch

Antwort erhalten Pausiert; Mensch
übernimmt

Abmeldung Marketing beendet
/ gesperrt

Demoanfrage An Sales
übergeben

Aktive
Verkaufschance

Generischen Pfad
stoppen

https://patrick-wings.groovy-fawn-2286.chatgpt.site/resources/downloads/lead-nurturing-playbook-worksheet-de.xlsx
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Ereignis / Schritt Eintritt /
Berechtigung

Inhalt / Aktion Stop / erwarteter
Zustand

Test / Besitzer

Keine Reaktion Nach letzter
Nachricht beenden

Unzustellbare
Adresse

Versand sperren
und prüfen

Fragen aus der Anwendung

Darf jeder Downloadkontakt automatisch in die Sequenz?

Nein. Prüfe Ressourcenwunsch und freigegebenen Kommunikationszweck getrennt. Unklare
Berechtigung verhindert die Marketingsequenz. Welche rechtlichen Anforderungen im konkreten
Fall gelten, muss eure zuständige Stelle prüfen; dieses Playbook ist eine operative Vorlage.

Wann sollte Vertrieb übernehmen?

Bei einem expliziten Gesprächswunsch oder einem anderen gemeinsam definierten,
nachvollziehbaren Anlass. Liefere den tatsächlichen Kontext und die gewünschte Handlung. Eine
Öffnung oder ein einzelner Klick genügt nicht als automatische Kaufqualifizierung.

Was passiert bei einer persönlichen Antwort?

Pausiere die generische Automation sofort und leite die Antwort an einen benannten Menschen
weiter. Dieser klärt, welche Hilfe gewünscht ist. Starte keine weitere Sequenz, bevor der Kontext
und die Versandvoraussetzungen erneut geprüft wurden.

Wie viele Nachrichten sind richtig?

So viele, wie unterschiedliche sinnvolle Folgefragen und die Erwartung des Empfängers
rechtfertigen. Die drei Vorlagen sind ein begrenztes Beispiel, kein allgemeiner
Frequenzstandard. Wenn keine eigenständige hilfreiche Frage bleibt, endet der Pfad.

Quellen und Einordnung
Die verlinkten Primärquellen ergänzen die fachlichen Grundlagen. Die Beispiele dieser Ressource
sind fiktiv und keine Kundenreferenzen. Beispielzahlen sind Annahmen und keine zugesagten
Ergebnisse. Prüfe aktuelle Plattformfunktionen vor der Umsetzung.

HubSpot Knowledge Base: Set up double opt-in for emails (knowledge.hubspot.com)

HubSpot Knowledge Base: Set unenrollment triggers in workflows (knowledge.hubspot.com)

https://knowledge.hubspot.com/marketing-email/set-up-double-opt-in-for-emails
https://knowledge.hubspot.com/workflows/set-unenrollment-triggers-in-company-deal-ticket-quote-based-workflows

	01 / Nurturing heißt eine nächste Frage beantworten
	02 / Eintritt und Berechtigung getrennt definieren
	03 / Vor dem Schreiben eine Zustandslogik bauen
	04 / Inhalt und Zeitabstände begründen
	05 / Vollständige E-Mail 1: Anwendung erleichtern
	06 / Vollständige E-Mail 2: Das Problem genauer prüfen
	07 / Vollständige E-Mail 3: Eine passende Entscheidung anbieten
	08 / Antworten, Klicks und Kaufabsicht unterscheiden
	09 / Sales-Handover als beidseitige Vereinbarung
	10 / Testkontakte durch alle Verzweigungen schicken
	11 / Messen, was der Pfad tatsächlich leistet
	12 / Einführung als gemeinsamer Betriebsprozess
	Arbeitsblatt: Nurture-Zustände, Tests und Übergabe
	Fragen aus der Anwendung
	Quellen und Einordnung

