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Was ist Akquise:
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Marketingprofis
Akquise klingt für viele nach dem ungeliebten Stiefkind der Marketingwelt. Es
ist nicht so glamourös wie der neueste virale Social-Media-Trend, und es hat
nichts mit fancy Influencer-Kampagnen zu tun. Aber lassen wir die rosa Brille
doch mal kurz beiseite: Ohne Akquise gibt es keine Kunden. Und ohne Kunden?
Genau, da bleibt nur der leere Blick aufs Konto. In diesem Artikel erfährst
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du, warum Akquise der unsichtbare Motor deines Marketingerfolgs ist und wie
du diese Disziplin meisterst, ohne in die klassische Vertriebsklischeefalle
zu tappen.
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Definition und Bedeutung der
Akquise im Marketing
Akquise, auch bekannt als Kundengewinnung, ist der Prozess, potenzielle
Kunden für ein Produkt oder eine Dienstleistung zu identifizieren, zu
kontaktieren und zu gewinnen. Im Grunde geht es bei der Akquise darum, den
ersten Kontaktpunkt zu schaffen und diesen in eine langfristige
Geschäftsbeziehung zu verwandeln. Ohne Akquise keine Kunden, ohne Kunden kein
Umsatz – so einfach ist das.

Die Relevanz der Akquise im Marketing kann nicht genug betont werden. In
einer Zeit, in der der Wettbewerb härter als je zuvor ist, ist es wichtig,
proaktiv auf die Zielgruppe zuzugehen, anstatt passiv auf Anfragen zu warten.
Akquise ist das Herzstück jeder erfolgreichen Marketingstrategie und sollte
nicht als lästige Pflicht, sondern als essenzielle Wachstumsquelle betrachtet
werden.

Die Kunst der Akquise liegt darin, potenzielle Kunden dort abzuholen, wo sie
stehen, und ihnen individuell angepasste Lösungen anzubieten. Dies erfordert
nicht nur ein tiefes Verständnis der Zielgruppe, sondern auch eine klare
Differenzierung vom Wettbewerb. Mit den richtigen Akquisestrategien kann ein
Unternehmen seine Marktposition stärken und nachhaltig wachsen.

Auch wenn viele Marketer die Akquise als unangenehm empfinden, bietet sie
enorme Chancen. Es geht nicht nur darum, neue Kunden zu gewinnen, sondern
auch darum, bestehende Kundenbeziehungen zu pflegen und auszubauen. Eine
erfolgreiche Akquise-Strategie kann die Basis für eine loyale Kundschaft und
langfristigen Geschäftserfolg legen.

In der heutigen digitalen Welt hat sich die Art und Weise, wie Akquise
betrieben wird, verändert. Neue Technologien und Plattformen bieten
innovative Möglichkeiten, potenzielle Kunden zu erreichen und zu überzeugen.
Unternehmen, die diese Chancen ignorieren, verpassen wertvolle Gelegenheiten
und riskieren, von der Konkurrenz abgehängt zu werden.



Die wichtigsten
Akquisestrategien für 2025
Im Jahr 2025 gibt es eine Vielzahl von effektiven Akquisestrategien, die
Marketer berücksichtigen sollten, um im digitalen Zeitalter erfolgreich zu
sein. Die Zeiten von Kaltakquise per Telefon sind längst vorbei – heute
stehen digitale Kanäle im Vordergrund. Doch welche Strategien sind wirklich
erfolgversprechend?

Erstens: Content Marketing. Hochwertiger Content kann ein mächtiges Akquise-
Tool sein. Indem du informative und relevante Inhalte anbietest, ziehst du
potenzielle Kunden an und baust Vertrauen auf. Content, der Mehrwert bietet,
kann die Aufmerksamkeit der Zielgruppe effektiv gewinnen und sie durch den
Verkaufsfunnel führen.

Zweitens: Social Selling. In sozialen Netzwerken präsent zu sein und mit
potenziellen Kunden in den Dialog zu treten, ist heute unabdingbar. Social
Selling ermöglicht es dir, Beziehungen aufzubauen und Leads zu qualifizieren,
bevor du sie in den Verkaufsprozess integrierst. Authentische Interaktionen
sind hier der Schlüssel zum Erfolg.

Drittens: E-Mail-Marketing. Trotz der zahlreichen digitalen
Kommunikationskanäle bleibt E-Mail-Marketing ein wichtiger Bestandteil der
Akquise-Strategie. Personalisierte E-Mails können potenzielle Kunden gezielt
ansprechen und zur Conversion führen. Automatisierungstools erleichtern den
Prozess und erhöhen die Effizienz.

Viertens: Suchmaschinenmarketing (SEM). Google Ads und andere Plattformen
bieten die Möglichkeit, gezielt potenzielle Kunden anzusprechen, die aktiv
nach deinen Produkten oder Dienstleistungen suchen. Eine gut durchdachte SEM-
Strategie kann die Sichtbarkeit erhöhen und qualitativ hochwertige Leads
generieren.

Fünftens: Networking und Partnerschaften. Auch im digitalen Zeitalter sind
persönliche Kontakte und strategische Partnerschaften von unschätzbarem Wert.
Networking-Events, Webinare oder Kooperationen mit anderen Unternehmen können
neue Türen öffnen und wertvolle Leads generieren.

Technologische Tools, die
Akquise effizienter machen
Technologie spielt eine entscheidende Rolle bei der Optimierung der
Akquiseprozesse. Die richtige Auswahl und Implementierung von Tools kann den
Unterschied zwischen Erfolg und Misserfolg ausmachen. Doch welche
Technologien sind wirklich nützlich, und welche sind nur Hype?

CRM-Systeme (Customer Relationship Management) sind unverzichtbar, um



Kundenbeziehungen effizient zu verwalten und Akquiseprozesse zu optimieren.
Tools wie Salesforce oder HubSpot bieten umfassende Funktionen, um Leads zu
verfolgen, zu qualifizieren und in zahlende Kunden zu verwandeln.

Marketing-Automatisierungstools wie Marketo oder Pardot ermöglichen es,
wiederkehrende Aufgaben zu automatisieren und den gesamten Akquiseprozess
effizienter zu gestalten. Von der Lead-Generierung über das Lead-Scoring bis
hin zum E-Mail-Marketing – Automatisierung spart Zeit und Ressourcen.

Analytics-Tools wie Google Analytics oder SEMrush bieten wertvolle Einblicke
in das Verhalten der Website-Besucher und helfen dabei, die Effektivität der
Akquisestrategien zu messen und zu optimieren. Datengetriebene Entscheidungen
führen zu besseren Ergebnissen und einem höheren ROI.

Chatbots und KI-gestützte Assistenten können den Erstkontakt mit potenziellen
Kunden automatisieren und den Support verbessern. Durch den Einsatz von
natürlicher Sprachverarbeitung (NLP) und maschinellem Lernen können Chatbots
personalisierte Antworten liefern und den Akquiseprozess unterstützen.

Unterschiede zwischen
Kaltakquise und Warmakquise
Kaltakquise und Warmakquise sind zwei verschiedene Ansätze zur
Kundengewinnung, die je nach Situation unterschiedliche Vorteile bieten. Aber
was sind die spezifischen Unterschiede, und wann sollte welche Methode
angewendet werden?

Kaltakquise bezieht sich auf den Erstkontakt mit potenziellen Kunden, die
noch keinen Bezug zum Unternehmen haben. Diese Methode kann effektiv sein, um
neue Märkte zu erschließen, ist jedoch oft herausfordernd, da die Erfolgsrate
niedriger ist und die Ablehnungshürde höher.

Warmakquise hingegen zielt auf potenzielle Kunden ab, die bereits Interesse
am Unternehmen oder dessen Produkten gezeigt haben. Dies kann durch
vorheriges Engagement, Downloads von Whitepapers oder den Besuch von
Webinaren geschehen. Die Erfolgsrate bei der Warmakquise ist in der Regel
höher, da eine gewisse Vertrauensbasis bereits existiert.

Die Wahl zwischen Kalt- und Warmakquise sollte strategisch erfolgen. Während
Kaltakquise für die Erschließung neuer Märkte geeignet ist, eignet sich
Warmakquise besser für die Pflege und den Ausbau bestehender
Kundenbeziehungen. Beide Methoden haben ihre Daseinsberechtigung und sollten
je nach Ziel und Ressourcen kombiniert werden.

Eine erfolgreiche Akquise-Strategie integriert beide Ansätze und nutzt die
Stärken jeder Methode. Durch den Einsatz von Technologien und
personalisierten Kommunikationsstrategien kann der Akquiseprozess effizienter
und erfolgreicher gestaltet werden.



Wie man eine erfolgreiche
Akquisestrategie erstellt
Eine erfolgreiche Akquisestrategie erfordert Planung, Analyse und Umsetzung.
Ad-hoc-Maßnahmen sind selten von Erfolg gekrönt, deshalb ist ein
systematischer Ansatz entscheidend. Doch wie geht man bei der Erstellung
einer Akquisestrategie vor?

Schritt 1: Zielgruppenanalyse. Bevor du mit der Akquise beginnst, solltest du
ein klares Bild deiner Zielgruppe haben. Welche Bedürfnisse und Probleme
haben sie? Wo halten sie sich online auf? Eine detaillierte Analyse hilft
dabei, die richtigen Kanäle und Botschaften zu wählen.

Schritt 2: Zieldefinition. Setze klare, messbare Ziele für deine
Akquisestrategie. Willst du die Anzahl der Leads erhöhen, die Conversion-Rate
verbessern oder den Kundenwert steigern? Ziele geben deinem Vorgehen Struktur
und ermöglichen die Erfolgsmessung.

Schritt 3: Kanalwahl. Wähle die richtigen Kanäle, um deine Zielgruppe zu
erreichen. Ob Social Media, E-Mail-Marketing, Suchmaschinenmarketing oder
Networking – die Wahl der Kanäle hängt von deiner Zielgruppe und deinen
Zielen ab.

Schritt 4: Content-Erstellung. Entwickle ansprechende Inhalte, die Mehrwert
bieten und die Bedürfnisse deiner Zielgruppe ansprechen. Content ist ein
mächtiges Akquise-Tool, das Interesse weckt und Vertrauen aufbaut.

Schritt 5: Implementierung und Monitoring. Setze die Strategie um und
überwache kontinuierlich die Ergebnisse. Nutze Analytics-Tools, um die
Effektivität deiner Maßnahmen zu überprüfen und bei Bedarf Anpassungen
vorzunehmen.

Fazit zur Relevanz der Akquise
im digitalen Zeitalter
Akquise bleibt auch im digitalen Zeitalter ein entscheidender Faktor für den
Geschäftserfolg. In einer zunehmend wettbewerbsorientierten Welt ist es
unerlässlich, potenzielle Kunden proaktiv anzusprechen und zu überzeugen. Die
richtige Akquisestrategie kombiniert traditionelle Ansätze mit modernen
Technologien, um effizient und zielgerichtet zu agieren.

Unternehmen, die Akquise als integralen Bestandteil ihrer Marketingstrategie
betrachten und kontinuierlich optimieren, haben einen klaren
Wettbewerbsvorteil. Die Zukunft der Akquise liegt in der Datenanalyse, der
Automatisierung und der Personalisierung – wer diese Trends ignoriert,
riskiert, den Anschluss zu verlieren. Akquise ist kein Auslaufmodell, sondern
ein unverzichtbarer Baustein für nachhaltiges Wachstum und Erfolg.


