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Equis im Online-
Marketing: Chancen clever
nutzen und wachsen
Du hörst ständig, dass Leads das Gold des Online-Marketings sind – aber
keiner redet über Equis? Dann wird’s Zeit, die Scheuklappen abzulegen. Denn
wer Equis ignoriert, verpasst nicht nur Wachstum, sondern wirft seinen
Marketing-Funnel schon am Start über Bord. Willkommen in der Welt der Equis:
kalt, roh, ungeschliffen – aber mit massiven Chancen. Wenn du weißt, was du
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tust.

Was Equis überhaupt sind – und warum sie im Online-Marketing 2024/2025
wichtiger denn je sind
Der Unterschied zwischen Equis, Leads und MQLs – Schluss mit dem
Begriffschaos
Warum viele Marketingabteilungen bei der Equis-Generierung kläglich
scheitern
Welche Kanäle und Tools sich für die Equis-Gewinnung wirklich lohnen
Technische Infrastruktur: So skalierst du Equis wie ein Profi
Der Faktor Timing: Warum Equis ohne schnelles Follow-up wertlos sind
Wie du Equis qualifizierst, bevor du sie an den Vertrieb übergibst
Fehler, die dich Equis kosten – und wie du sie vermeidest
Strategien zur Automatisierung und Skalierung der Equis-Pipeline
Warum Equis nicht oldschool sind, sondern dein unfairer Vorteil im
digitalen Wettbewerb

Equis im Online-Marketing:
Definition, Bedeutung und
Irrtümer
Fangen wir bei den Basics an – aber bitte ohne Buzzword-Bingo. “Equis” steht
für “Erstkontakte” oder “Erstqualifizierte Kontakte”. Es sind Menschen oder
Unternehmen, die du noch nicht kennst, die dich nicht kennen – und die
trotzdem potenziell Käufer sind. Kein warmer Lead, keine Nachfrageabsicht,
kein Inbound-Candy. Equis sind das, was du hast, wenn du im Online-Marketing
kalt fährst. Und genau deshalb sind sie so verdammt wichtig.

Der Irrtum vieler Marketer: Sie setzen alles auf Inbound, Content und SEO –
und vergessen, dass es da draußen eine riesige Zielgruppe gibt, die noch gar
nicht weiß, dass sie ein Problem hat. Oder dass du die Lösung bist. Equis
sind die Brücke dorthin. Sie sind der Nährboden für jede Lead- und Sales-
Pipeline, die langfristig skalieren soll. Ohne Equis kein Funnel. Punkt.

Equis werden oft mit Leads verwechselt – ein Fehler, der teuer wird. Leads
sind qualifiziert, Equis nicht. Leads kommen oft zu dir, Equis musst du
holen. Wer also seine Marketingstrategie nur auf Leads ausrichtet, ignoriert
90 % des Marktes. Oder anders gesagt: Du wartest auf Regen, anstatt Wasser zu
pumpen.

In einer Welt, in der Paid Ads immer teurer, organisches Wachstum immer
langsamer und die Konkurrenz immer lauter wird, sind Equis deine strategische
Geheimwaffe. Vorausgesetzt, du gehst es richtig an – technisch, strategisch,
systematisch.



Equis vs. Leads vs. MQLs:
Endlich Klartext im
Begriffsdschungel
Du willst wachsen, skalieren, Umsätze pushen. Aber du kannst nicht einmal die
Begriffe sauber voneinander trennen? Willkommen im Club. Selbst in großen
Marketingabteilungen herrscht oft völlige Begriffsverwirrung. Hier die
Klarstellung – für immer:

Equis: Rohkontakte, meist aus kalten Quellen, ohne vorherigen
Touchpoint. Sie sind weder qualifiziert noch interessiert – aber
erreichbar.
Leads: Personen oder Unternehmen, die ein erstes Interesse gezeigt haben
– z. B. durch einen Download, eine Anmeldung oder ein Gespräch.
MQLs (Marketing Qualified Leads): Leads, die auf Basis definierter
Kriterien als verkaufsrelevant eingestuft werden (z. B. Firmengröße,
Branche, Verhalten).

Wenn du in deinem CRM wild alles als “Lead” bezeichnest, was dir unterkommt,
fährst du blind. Du brauchst eine saubere Datenstruktur, eine präzise Funnel-
Logik und klare Definitionen. Sonst kannst du keine Prozesse automatisieren,
keine KPIs messen und keine Conversion optimieren. Und nein – das ist kein
Luxus, das ist Grundvoraussetzung.

Equis sind der Startpunkt. Alles andere baut darauf auf. Deshalb ist es
fatal, sie zu ignorieren oder sie mit Leads gleichzusetzen. Du verschwendest
Ressourcen, verbaust Skalierung und nervst deinen Vertrieb mit
unqualifiziertem Mist.

Wie du Equis effizient
generierst: Kanäle, Tools und
Taktiken
Die große Frage: Woher kommen Equis eigentlich? Die Antwort ist so simpel wie
unbequem: Du musst sie dir holen. Kein organischer Funnel, keine fancy
Landingpage und kein Chatbot wird dir Equis liefern, wenn du nicht aktiv
wirst. Hier die effektivsten Methoden im Überblick – hands-on und ohne
Bullshit:

Cold Outreach via LinkedIn: Mit Tools wie Expandi, Lemlist oder
Phantombuster automatisierst du personalisierte Kontaktanfragen und
Nachrichten – skalierbar und datenschutzkonform (wenn du weißt, was du
tust).
Adressdaten kaufen und anreichern: Anbieter wie Echobot, Leadfeeder oder



Cognism liefern dir rechtssicher B2B-Daten. Kombiniere das mit
Datenanreicherung via Clearbit oder Dropcontact für maximale Qualität.
Scraping und Custom Crawler: Wer technisch fit ist, baut sich eigene
Scraper, um relevante Daten aus Branchenverzeichnissen, Foren oder
Plattformen zu extrahieren – komplett automatisiert.
Offline-Quellen digitalisieren: Messen, Branchenbücher oder
Visitenkarten-Scans sind Goldgruben. Mit OCR-Tools und Datenbanken
bringst du sie ins digitale CRM-Leben.
Intent-Daten nutzen: Plattformen wie Bombora oder G2 liefern dir anonyme
Nutzerverhalten, die du für gezielten Outreach nutzen kannst –
datenbasiert und smart.

Die Kunst liegt nicht nur in der Beschaffung, sondern in der Skalierung. Und
Skalierung bedeutet Automatisierung plus System. Wenn du täglich 500 Equis
generieren kannst – aber dein Vertrieb nur zehn bearbeiten kann – hast du ein
Problem. Deshalb brauchst du saubere Prozesse, klare KPIs und eine technische
Infrastruktur, die mitwächst.

Technisches Setup für
erfolgreiche Equis-Generierung
Jetzt wird’s ernst. Wer Equis generieren will, braucht mehr als einen Excel-
Sheet und ein LinkedIn-Profil. Du brauchst ein sauberes, skalierbares
technisches Setup – sonst verkommt dein Outreach zur Spam-Offensive. Hier die
Essentials:

CRM-System: Ohne zentrales Kundenmanagement geht gar nichts. HubSpot,
Pipedrive oder Salesforce sind Pflicht – inklusive API-Anbindung und
Lead-Scoring.
Outreach-Automation: Tools wie Lemlist, Woodpecker oder Mailshake
ermöglichen automatisierten, personalisierten, mehrstufigen E-Mail-
Outreach – inklusive A/B-Tests und Reply-Handling.
Data Enrichment: Tools wie Clearbit, Hunter.io oder Dropcontact reichern
Rohdaten um Firmendaten, Social-Profile und Tech-Stacks an – für bessere
Personalisierung und Qualifizierung.
Datenschutzkonformität: DSGVO ist kein Vorschlag, sondern Gesetz. Opt-
out-Mechanismen, rechtssichere Datenquellen und transparente
Kommunikation sind Pflicht.
Monitoring & Analytics: Ohne Tracking keine Optimierung. Nutze Tools wie
Segment, Mixpanel oder Google Tag Manager, um KPIs wie Open Rates,
Response Rates und Conversion zu messen.

Equis sind nur dann wertvoll, wenn du sie systematisch erfassen,
qualifizieren und weiterverarbeiten kannst. Alles andere ist Datenmüll. Wenn
deine Tools nicht miteinander sprechen, deine Daten doppelt erfasst werden
oder dein Vertrieb manuell nachfasst, fährst du rückwärts in die Sackgasse.
Skaliertes Marketing braucht technische Hygiene.



Follow-up, Qualifizierung &
Automatisierung: Der Weg vom
Equis zum Umsatz
Du hast Equis? Glückwunsch. Aber jetzt geht die Arbeit erst richtig los. Denn
ein Equis ist kein Kunde – sondern nur eine Chance. Und diese Chance
verflüchtigt sich, wenn du sie nicht nutzt. Studien zeigen: Die Conversion-
Chance sinkt um 80 %, wenn du nicht innerhalb von 24 Stunden reagierst.
Willkommen in der Echtzeit-Ökonomie.

Deshalb braucht dein System folgende Schritte:

Sofortige Erfassung im CRM: Alle Equis müssen automatisch und korrekt im1.
CRM landen – mit Ursprung, Quelle, Datum und Kontaktweg.
Lead-Scoring anwenden: Definiere Kriterien (z. B. Branche, Umsatz,2.
Position), um Equis automatisch zu bewerten. So priorisierst du Follow-
ups effizient.
Automatisiertes Follow-up: Setze Trigger-gestützte E-Mail-Sequenzen auf3.
– abgestimmt auf Verhalten und Profil. Tools wie ActiveCampaign oder
HubSpot sind hier unschlagbar.
Manuelle Validierung: Bei hochinteressanten Kontakten: Menschliche4.
Qualifizierung durch Vertrieb oder SDR-Team – inklusive Gesprächsnotizen
und Deal-Potenzial.
Pipeline-Übergabe: Erst wenn ein Equis qualifiziert ist, darf er in die5.
Sales-Pipeline wandern. Alles andere führt zu verbranntem Vertrauen und
falschen Forecasts.

Automatisierung ist kein Selbstzweck – sondern eine Notwendigkeit. Aber nur,
wenn sie strategisch eingesetzt wird. Und das bedeutet: Prozesse, Regeln,
Trigger. Wer einfach nur E-Mails raushaut, betreibt kein Marketing – sondern
digitales Glücksspiel.

Fazit: Equis sind der Motor
für skalierbares Wachstum –
wenn du’s richtig machst
Equis sind nicht altmodisch, nicht spammy, nicht irrelevant. Sie sind der
Rohstoff für jedes erfolgreiche Marketing-System – vor allem dann, wenn du
organisch nicht mehr weiterkommst oder Paid Ads zu teuer werden. Aber sie
funktionieren nur, wenn du sie ernst nimmst. Technisch, strategisch,
systematisch.

Wer Equis richtig angeht, schafft sich einen unfairen Vorteil. Wer sie
ignoriert, bleibt abhängig von fluktuierenden Inbound-Kanälen und verliert



Kontrolle über seine Pipeline. Du willst wachsen? Dann fang bei den Equis an.
Mach’s sauber, mach’s skalierbar – aber vor allem: Mach’s jetzt.


