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User Acquisition: Der
Kampf um neue Nutzer 1im
digitalen Zeitalter

User Acquisition — der Begriff klingt harmlos, fast schon nach Kuschelkurs.
In Wirklichkeit geht es aber um knallharten Wettbewerb, datengetriebene
Strategie und den ewigen Kampf um Aufmerksamkeit. Wer User Acquisition nicht
versteht, verliert nicht nur Marktanteile, sondern bleibt im digitalen
Niemandsland stecken. In diesem Glossar-Artikel erfahrst du, was User
Acquisition wirklich bedeutet, warum es fir jedes digitale Geschaftsmodell
uberlebenswichtig ist und wie du deine MaBnahmen technisch, analytisch und
strategisch auf das nachste Level hebst. Ehrlich, kritisch, ohne Marketing-
Bullshit.
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User Acquisition: Definition,
Bedeutung und Abgrenzung zu
Retention

User Acquisition (UA) beschreibt samtliche MaBnahmen, um neue Nutzer gezielt
auf eine digitale Plattform, App, Website oder einen Online-Service zu holen
— und zwar nicht zufallig, sondern planvoll und skalierbar. Im Gegensatz zur
Retention, also der Nutzungsbindung bestehender Kunden, geht es bei der User
Acquisition ausschlieflich darum, ,frische” Nutzer zu gewinnen. Das Ziel ist
klar: Wachstum, Reichweite und letztlich Umsatz.

User Acquisition ist nicht gleichbedeutend mit ,Traffic kaufen“. Es umfasst
alle Kanale und Strategien, die darauf abzielen, Nutzer von ihrer ersten
Berihrung mit einer Marke bis zum Abschluss einer gewunschten Aktion (z. B.
Registrierung, Kauf, App-Download) zu fuhren. Dabei spielen sowohl organische
als auch bezahlte Methoden eine Rolle. Entscheidend ist, dass die Qualitat
der Nutzer mindestens so wichtig ist wie die Quantitat — Stichwort: Lifetime
Value (LTV) statt bloBer Anzahl an Downloads oder Visits.

Die Abgrenzung zu Retention ist essenziell, denn beide Disziplinen haben
unterschiedliche KPIs, Tools und Herausforderungen. Wahrend User Acquisition
auf Reichweitenmaximierung und Conversion-Optimierung ausgerichtet ist, geht
es bei Retention um Aktivierung, Loyalitat und Churn-Prevention. Wer nur auf
Akquise setzt und Retention vernachlassigt, spielt ein teures und
ineffizientes Spiel.

User Acquisition Kanale: Paid,
Organic & Virale Hebel im
Vergleich

Erfolgreiche User Acquisition basiert auf einer ausgeklugelten Multichannel-
Strategie. Wer glaubt, mit Facebook-Ads oder Google Ads sei es getan, hat das
Spiel schon verloren, bevor es angefangen hat. Die Kunst liegt im sinnvollen
Mix aus bezahlten, organischen und viralen Kanalen — und dem technischen
Verstandnis, wie jeder Kanal funktioniert, skaliert und optimiert werden
kann.

e Paid User Acquisition: Bezahlte Akquisitionskanale wie Search Engine
Advertising (SEA), Social Ads (Facebook, Instagram, TikTok, LinkedIn),
Display Advertising, Programmatic Buying oder Influencer-Kampagnen.
Vorteil: Skalierbarkeit und sofortige Reichweite. Nachteil: Hohe Kosten,
Abhangigkeit von Plattformen, steigende CPMs (Cost per Mille).

e Organic User Acquisition: MaBnahmen, die ohne direkte Werbekosten Nutzer



generieren. Hierzu zahlen Suchmaschinenoptimierung (SEOQ), Content-
Marketing, App Store Optimization (ASO), organische Social-Media-
Aktivitaten oder Empfehlungen. Vorteil: Nachhaltigkeit, Unabhangigkeit
von Budgets. Nachteil: Langfristiger Aufbau, teilweise schwer messbare
Effekte.

e Virale User Acquisition: Wachstum durch Mundpropaganda, virale Loops,
Referral-Programme oder Social Sharing. Beispiel: Dropbox’s legendares
Referral-Programm, bei dem Nutzer fur Einladungen zusatzlichen
Speicherplatz erhielten. Vorteil: Exponentielles Wachstumspotenzial.
Nachteil: Schwierig steuerbar, funktioniert nur bei echtem Mehrwert.

Jeder Kanal hat seine eigenen Metriken, Algorithmen und Optimierungshebel.
Wer wirklich skalieren will, muss tief in die Mechanik der jeweiligen
Plattform eintauchen. Bei Facebook zahlen z. B. Relevance Score, Lookalike
Audiences und Creative Fatigue. Im SEO-Bereich sind es Keyword-Strategie,
Onpage-Optimierung, technisches SEO und User Experience. Bei viralen
Mechanismen spielen Faktoren wie Viral Coefficient und Incentive Design eine
zentrale Rolle.

Die besten Teams setzen auf datenbasierte Attribution — also die Zuordnung
von Nutzern zu Kanalen — und testen kontinuierlich neue Taktiken. Tools wie
Google Analytics, Adjust, Appsflyer oder Branch helfen, die Customer Journey
kanalibergreifend zu messen und zu optimieren.

User Acquisition Funnel: Von
Awareness bis Conversion — und
wie du die Leaks findest

Jede User Acquisition-Strategie steht und fallt mit dem Funnel — also dem
mehrstufigen Trichter, der aus anonymen Besuchern qualifizierte Nutzer macht.
Der klassische User Acquisition Funnel besteht aus mehreren Phasen, die
jeweils eigene Ziele, Metriken und Optimierungsansatze mitbringen:

1. Awareness: Zielgruppenansprache und Markenbekanntheit (z. B.
Impressions, Reichweite, View-Through-Rate)

2. Acquisition: Erste Interaktion, z. B. Klick auf eine Anzeige, Besuch der
Website oder Installation einer App (KPIs: Click-Through-Rate, Cost per
Click, Install Rate)

3. Activation: Nutzer fihren eine erste wertvolle Aktion aus (z. B.
Registrierung, Profil anlegen, Onboarding abschlielen; KPIs: Activation
Rate, Cost per Activated User)

4. Conversion: Abschluss der gewunschten Hauptaktion (z. B. Kauf,
Subscription, In-App-Purchase; KPIs: Conversion Rate, Cost per
Acquisition — CPA)

Der Teufel steckt im Detail: Jeder Funnel hat Leaks — also Stellen, an denen
Nutzer abspringen. Wer Funnel-Analysen nicht ernst nimmt, verschwendet
Marketingbudget und Potenzial. Tools wie Google Analytics, Mixpanel oder



Amplitude ermdéglichen detaillierte Funnel-Reports. Heatmaps, Session
Recordings und A/B-Testing helfen, Conversion-Hirden zu identifizieren und zu
beseitigen.

Ein professioneller Acquisition-Funnel ist nie ,fertig“. Er wird
kontinuierlich mit Hypothesen, Tests und Optimierungen weiterentwickelt. Die
besten Marketer erkennen: User Acquisition ist kein linearer Prozess, sondern
ein iteratives System aus Datenauswertung, Experimenten und technischer
Weiterentwicklung.

User Acquisition KPIs,
Tracking und technischer
Unterbau

Ohne Daten ist User Acquisition wie Dartspielen im Dunkeln — und genauso
teuer. Wer ernsthaft wachsen will, braucht ein lickenloses,
kanalubergreifendes Tracking, sauber definierte KPIs und ein tiefes
Verstandnis der wichtigsten Metriken. Nur so lassen sich Budgets effizient
einsetzen und der Return on Ad Spend (ROAS) maximieren.

e CPI (Cost per Install): Besonders relevant fur Apps. Misst die Kosten
fir eine einzelne Installation Uber einen bestimmten Kanal.

e CPA (Cost per Acquisition): Die zentrale Metrik fir die meisten
digitalen Geschaftsmodelle. Wie viel kostet ein neuer, qualifizierter
Nutzer?

e Retention Rate: Wie viele der akquirierten Nutzer sind nach Tag X noch
aktiv? Kritisch fir nachhaltiges Wachstum.

e LTV (Lifetime Value): Der durchschnittliche Wert, den ein Nutzer Uber
die gesamte Nutzungsdauer generiert. Ohne LTV-Kalkulation ist UA blind.

e ROAS (Return on Ad Spend): Verhaltnis von Umsatz zu Werbeausgaben.
Zeigt, ob sich ein Kanal rechnet.

e Attribution: Die Kunst, Nutzeraktionen korrekt Kanalen zuzuordnen (z. B.
Multi-Touch-, Last-Click- oder Data-Driven Attribution).

Technisch braucht es eine robuste Infrastruktur: Tag Management (z. B. Google
Tag Manager), mobile SDKs fir App-Tracking, dedizierte BI-Systeme und — falls
Datenschutz und Consent Management relevant sind — ein rechtssicheres Setup.
Wer hier schlampt, bekommt unzuverlassige Daten, verbrat Budgets und riskiert
rechtliche Probleme.

Besonders bei vielen Kanalen und internationalem Rollout stellt sich die
Frage nach Skalierung, Datenqualitat und Automatisierung. Hier punkten
moderne Marketing Automation Tools, serverseitiges Tracking und Predictive
Analytics, um User Acquisition nicht nur zu messen, sondern auch proaktiv zu
steuern.



Fazit: User Acquisition 1st
keine Gluckssache, sondern
datengetriebenes Handwerk

User Acquisition ist der kritische Wachstumstreiber fiur jedes digitale
Business — von der Nischen-App bis zum internationalen E-Commerce-Giganten.
Wer sich auf Bauchgefihl verlasst, wird verbrannt. Wer jedoch Kanale
versteht, Daten sauber erhebt und den Funnel konsequent optimiert, kann
nachhaltiges Wachstum, Profitabilitat und einen echten Wettbewerbsvorteil

erzielen.

Die Realitat: User Acquisition ist weder Magie noch Selbstlaufer. Es braucht
analytische Scharfe, technisches Know-how und eine ordentliche Portion
Disziplin. Und: Wer heute nicht mindestens die Halfte seines UA-Budgets in
Testing, Tracking und Optimierung investiert, zahlt morgen doppelt — oder
verschwindet komplett von der Bildflache. Willkommen im echten Leben des

digitalen Marketings.



