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intelligenten Lead-
Verteilung
Wenn du glaubst, dass Lead-Management nur ein simples Verteilen von Kontakten
ist, hast du noch nie eine richtig disruptive Automatisierung gesehen.
Make.com bringt dir nicht nur eine neue Ebene der Effizienz, sondern eine
echte Waffe im Kampf um mehr Konversionen – vorausgesetzt, du verstehst, wie
man das Ding richtig konfiguriert. Dieser Leitfaden zeigt dir, wie du mit
Make.com Lead Routing Automation meisterhaft beherrschst – tief, technisch,
kompromisslos.

Was ist Make.com und warum ist es das Werkzeug der Wahl für Lead Routing
Automation?
Grundlagen der Lead-Verteilung: Von Regeln bis zu dynamischer Zuweisung
Die wichtigsten Trigger, Filter und Aktionen in Make.com für effektives
Lead Management
Technische Voraussetzungen: API-Integrationen, Webhooks und Datenbanken
Schritt-für-Schritt: Eine vollständige Make.com Lead Routing
Automatisierung aufbauen
Best Practices für Skalierbarkeit, Fehlertoleranz und Performance
Sicherheit und Datenschutz bei automatisiertem Lead-Management
Tools, Add-ons und Erweiterungen, die dein Lead Routing auf ein neues
Level heben
Häufige Fehler und wie du sie vermeidest
Warum Make.com die Zukunft der Lead-Distribution ist – und was du jetzt
tun musst

In einer Welt, in der Leads das Gold des digitalen Marketings sind, ist es
ein Irrglaube zu denken, dass manuelle Zuweisung und simple Regeln noch
ausreichen. Make.com hat die Spielregeln verändert – es ist die Plattform,
die komplexe Workflows, API-Integrationen und Datenflüsse in einem einzigen,
mächtigen Tool vereint. Wer heute noch auf Excel-Listen oder starren CRM-
Regeln setzt, spielt im digitalen Dschungel von morgen nur noch um den
Anschluss. Die Kunst liegt darin, die Lead-Verteilung so zu automatisieren,
dass sie nicht nur funktioniert, sondern skaliert, fehlerfrei bleibt und sich
kontinuierlich optimiert.

Was ist Make.com und warum ist
es das Werkzeug der Wahl für
Lead Routing Automation?
Make.com, ehemals Integromat, ist eine visuelle Automatisierungsplattform,
die komplexe Datenflüsse zwischen verschiedenen Systemen in Echtzeit
orchestriert. Anders als klassische CRM-Tools oder einfache Zapier-Setups



erlaubt Make.com tiefgehende, flexible Szenarien, die auf API-Calls,
Webhooks, Datenbanken und mehr basieren. Es ist die Plattform, die Developer-
Herz höher schlagen lässt, weil sie eine echte Programmier-Alternative ohne
Code bietet – und das in einer Klarheit, die auch Nicht-Techniker verstehen
können.

Im Kern ist Make.com ein Middleware-Tool, das deine Lead-Daten abfängt,
verarbeitet und an die richtigen Stellen schickt – egal ob CRM, E-Mail-
Marketing, Ticket-System oder internes Dashboard. Es ist kein bloßer
Workflow-Builder, sondern eine vollwertige Plattform für hochkomplexe
Automatisierungsprozesse. Für Lead Routing bedeutet das: Du kannst
Bedingungen, Regeln, Prioritäten und dynamische Zuweisungen in einem einzigen
Szenario abbilden, das in Sekundenbruchteilen läuft.

Technisch betrachtet basiert Make.com auf REST-APIs, JSON-Datenströmen und
Webhooks. Es erlaubt dir, nahezu jedes System einzubinden, solange es eine
API hat oder Webhooks unterstützt. Damit kannst du Daten in Echtzeit
abfangen, filtern, anreichern und an das Zielsystem schicken – alles ohne
teuren Entwickler, alles visuell und nachvollziehbar.

Grundlagen der Lead-
Verteilung: Von Regeln bis zu
dynamischer Zuweisung
Lead Routing ist mehr als nur eine einfache Zuordnung: Es ist eine Kunst, die
auf präzisen Regeln, Bedingungen und Datenpunkten basiert. Die Basis bildet
eine klare Segmentierung deiner Leads nach Kriterien wie Standort, Branche,
Lead-Score, Produktinteresse oder vorherigem Engagement. Diese Kriterien
bilden die Grundlage für die Routing-Logik, die in Make.com realisiert wird.

Der Schlüssel liegt in der Nutzung von Filtern, Conditions und Szenarien, die
auf den eingehenden Daten aufbauen. Beispielsweise kannst du eine Regel
erstellen, die Leads aus Deutschland automatisch an dein deutsches Sales-Team
schickt, während internationale Kontakte in eine spezielle Warteschlange
wandern. Alternativ kannst du dynamisch anhand von Lead-Score, Zeit im Funnel
oder Campaign-Tag entscheiden, wohin der Lead wandert.

Die Flexibilität von Make.com erlaubt es, komplexe Routing-Algorithmen zu
bauen, die auf Echtzeitdaten basieren. Hier ist eine Schritt-für-Schritt-
Überblick:

Lead-Daten per Webhook oder API abfangen
Filter setzen, um Leads nach Kriterien zu segmentieren
Dynamische Regeln definieren (z.B. Score, Region, Branche)
Entscheidungsbäume für Zuweisung erstellen
Leads an CRM, E-Mail-Tools oder andere Systeme weiterleiten

Diese Regeln sind nicht starr, sondern dynamisch anpassbar. Bei Änderungen im



Lead-Verhalten kannst du die Bedingungen in Make.com in Sekunden anpassen,
ohne eine Zeile Code zu schreiben.

Die wichtigsten Trigger,
Filter und Aktionen in
Make.com für effektives Lead
Management
Damit deine Lead Routing Automation funktioniert, brauchst du die richtigen
Trigger, Filter und Aktionen. Make.com bietet eine Vielzahl von Elementen,
die du in Szenarien miteinander verknüpfen kannst. Hier eine Übersicht der
wichtigsten:

Trigger
Webhook-Trigger: Nimmt Daten in Echtzeit von Formularen, Landingpages
oder externen Systemen entgegen
API-Trigger: Holt Daten aus APIs, z.B. CRM, Marketing-Automation oder
Datenbanken
Zeit-Trigger: Führen Aktionen zu festgelegten Zeitpunkten aus, z.B.
tägliche Lead-Checks

Filter
Conditions basierend auf JSON-Daten: z.B. Lead-Score > 50
Regeln nach Standort, Branche, Kampagnen-Tag
Logik-Operatoren: und, oder, nicht, um komplexe Bedingungen zu
formulieren

Aktionen
CRM-Integration: Lead an Salesforce, HubSpot, Pipedrive oder andere
Systeme schicken
E-Mail oder SMS versenden: Automatisierte Benachrichtigungen an Sales-
Teams
Daten aktualisieren: Bestehende Datensätze in Datenbanken oder CRMs
modifizieren
Webhooks auslösen: Weitere Automatisierungen oder externe Systeme
aktivieren

Diese Bausteine erlauben es dir, hochkomplexe Routing-Logiken aufzubauen, die
auf deine spezifischen Geschäftsprozesse zugeschnitten sind.



Technische Voraussetzungen:
API-Integrationen, Webhooks
und Datenbanken
Damit dein Lead Routing richtig funktioniert, brauchst du die richtige
technische Infrastruktur. Grundlegend sind API-Integrationen, Webhooks und
eine zentrale Datenhaltung. Make.com lässt dich APIs nahezu beliebig
anbinden, vorausgesetzt, du hast die Zugangsdaten und API-Dokumentation
parat.

Webhooks sind das Herzstück der Echtzeit-Interaktion. Du richtest sie bei
deinem Formular-Tool, Landingpage-Builder oder CRM ein, um Daten sofort an
Make.com zu schicken. Wichtig ist, dass du die Datenfelder sauber definierst
und eine einheitliche Datenstruktur hast. Sonst wird dein Szenario
unübersichtlich und fehleranfällig.

Die Datenbanken dienen der Zwischenspeicherung, Anreicherung oder komplexen
Logik. Hier kannst du z.B. Lead-Attribute persistieren, Scores berechnen oder
historische Daten zur Entscheidungsfindung heranziehen. Für größere
Automatisierungen empfiehlt sich eine robuste, performante Datenbank, z.B.
PostgreSQL oder MySQL, die du via API in Make.com integrierst.

Schritt-für-Schritt: Eine
vollständige Make.com Lead
Routing Automatisierung
aufbauen
Hier kommt die praktische Anleitung, um eine voll funktionierende Lead
Routing Automatisierung mit Make.com zu erstellen. Wir gehen davon aus, dass
du bereits ein Make.com-Konto hast und deine Systeme API-Zugänge bieten.

Schritt 1: Szenario planen
Definiere die Geschäftsregeln, Kriterien für die Lead-Zuweisung und
Zielsysteme. Überlege, welche Daten du brauchst und welche Aktionen erfolgen
sollen.

Schritt 2: Trigger einrichten
Verwende einen Webhook-Trigger, um Leads von deinem Formular-Tool abzuholen.
Erstelle in Make.com einen neuen Webhook und kopiere die URL in dein



Formular.

Schritt 3: Daten validieren und filtern
Füge einen Filter hinzu, um nur Leads mit bestimmten Kriterien
weiterzuverarbeiten. Beispiel: Lead-Score > 50, oder nur Leads aus bestimmten
Ländern.

Schritt 4: Lead-Zuweisung definieren
Nutze eine Entscheidung (If-Else) oder einen Switch-Case, um Leads dynamisch
je nach Kriterien an verschiedene Teams, Personen oder Systeme zu schicken.

Schritt 5: Lead in CRM oder System
einspeisen
Verwende die API-Module, um Leads an Salesforce, HubSpot oder andere Systeme
zu senden. Stelle sicher, dass alle Datenfelder korrekt übertragen werden.

Schritt 6: Automatisierte
Benachrichtigungen
Schicke eine E-Mail oder Slack-Nachricht an das Sales-Team, sobald ein Lead
zugewiesen wurde. Nutze die entsprechenden Aktionen in Make.com.

Schritt 7: Monitoring und
Fehlerbehandlung
Füge Szenarien für Fehlerfälle hinzu, z.B. bei API-Fehlern. Nutze Logs oder
Benachrichtigungen, um Probleme sofort zu erkennen.

Schritt 8: Testen und optimieren
Simuliere die Lead-Übertragung, prüfe die Zuweisung und stelle sicher, dass
alle Systeme korrekt reagieren. Optimiere die Bedingungen bei Bedarf.

Best Practices für
Skalierbarkeit, Fehlertoleranz



und Performance
Je mehr Leads du automatisierst, desto wichtiger wird die Skalierung. Nutze
parallele Szenarien, um verschiedene Routing-Logiken gleichzeitig laufen zu
lassen. Implementiere Wiederholungs- und Retry-Mechanismen bei API-Ausfällen,
um Datenverluste zu vermeiden. Zudem solltest du regelmäßig die Performance
deiner Szenarien überwachen und unnötige Schritte entfernen.

Fehlerquellen sind häufig unvollständige API-Daten, falsche Filter oder Rate-
Limits. Teste Szenarien in einer Testumgebung, bevor du sie live schaltest.
Dokumentiere deine Automatisierungen, damit du bei Änderungen schnell
reagieren kannst. Für große Datenmengen lohnt es sich, Batch-Processing oder
Queue-Mechanismen einzusetzen.

Sicherheit und Datenschutz bei
automatisiertem Lead-
Management
Automatisierung bedeutet immer auch, sensible Daten zu verarbeiten. Stelle
sicher, dass du API-Zugänge sicher verwahrst, Zugriffsrechte einschränkt und
die Datenübertragung verschlüsselst. Die Einhaltung der DSGVO ist Pflicht:
Informiere deine Nutzer transparent über die Datenverarbeitung und hole bei
Bedarf Einwilligungen ein. Nutze verschlüsselte Verbindungen und sichere
Server, um Datenlecks zu vermeiden.

Tools, Add-ons und
Erweiterungen, die dein Lead
Routing auf ein neues Level
heben
Ergänzend zu Make.com kannst du Tools wie Airtable, Google Sheets, oder
spezialisierte CRM-Erweiterungen nutzen, um Daten zu visualisieren oder zu
analysieren. Für noch mehr Kontrolle bieten sich Data-Warehouse-Lösungen wie
BigQuery oder Snowflake an, die du via API anbinden kannst. Zudem helfen
Monitoring-Tools wie Datadog oder New Relic, die Performance deiner
Automatisierungen zu überwachen.



Häufige Fehler und wie du sie
vermeidest
Viele scheitern an unvollständigen API-Integrationen, falsch gesetzten
Filtern oder mangelnder Fehlerbehandlung. Auch eine unstrukturierte
Datenhaltung führt zu Chaos. Teste Szenarien immer in einem isolierten
Umfeld, bevor du sie live schaltest. Dokumentiere jeden Schritt, um
Änderungen nachvollziehen zu können. Vermeide unnötige Komplexität, denn je
einfacher, desto robuster.

Warum Make.com die Zukunft der
Lead-Distribution ist – und
was du jetzt tun musst
Automatisierung wird zum Standard, wenn du im Lead-Management noch nicht auf
Make.com setzt, bist du schon jetzt im Rückstand. Die Plattform wächst,
integriert immer mehr Systeme und ermöglicht hochkomplexe Workflows, die
vorher nur mit teurem Entwickler-Know-how realisierbar waren. Wer heute noch
zögert, verpasst wertvolle Chancen, um die eigene Conversion-Rate massiv zu
steigern und den Sales-Funnel zu optimieren.

Der Schlüssel liegt in der Digitalisierung deiner Prozesse, der
Automatisierung deiner Lead-Verteilung und der Nutzung von Plattformen wie
Make.com, die dir alles abnehmen – vom Datenempfang bis zur intelligenten
Zuweisung. Jetzt ist die Zeit, diese Technologie zu erlernen und zu meistern,
bevor deine Konkurrenz es tut.

Fazit: Wer Lead Routing Automation richtig beherrscht, schafft eine
unschlagbare Grundlage für nachhaltiges Wachstum. Das ist kein Nice-to-have,
sondern der Unterschied zwischen Überleben und Abgehängt Werden im Zeitalter
der digitalen Disruption.


