Erfolgreiche Akquisestrategie:

Ein Leitfaden fur kleine Unternehmen und Freiberufler
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5. Leadgenerierung und Qualifizierung: Wen ansprechen und wie weiterverfolgen?
6. Erstellung von Akquise-Inhalten: Was zieht deine Kunden an?

/. Der Erstkontakt: Wie machst du den besten ersten Eindruck?

8. Follow-up: Dranbleiben, ohne zu nerven

9. Erfolgsmessung und Anpassung: Lernen und verbessern

10. Fazit: Deine nachsten Schritte zur erfolgreichen Akquise



Warum eine durchdachte Akquisestrategie wichtig ist

Fir kleine Unternehmen und Freiberufler im B2B-Bereich kann eine solide Akquisestrategie
den Unterschied zwischen Stillstand und Wachstum bedeuten. Gerade wenn du bisher
wenig Erfahrung im Vertrieb hast, konnen die Herausforderungen einer
Neukundengewinnung entmutigend wirken. Eine strukturierte Akquisestrategie hilft dir,
gezielte Schritte zu unternehmen und deine Zeit und Ressourcen effizient einzusetzen. In
diesem E-Book erfahrst du, wie du eine erfolgreiche Akquisestrategie flur das Jahr 2025

entwickelst, angepasst an die aktuellen Trends und Bedurfnisse der B2B-Landschaft.
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Die Zielgruppenanalyse ist der erste Schritt, um eine erfolgreiche Akquisestrategie aufzubauen. Ohne
klare Kenntnisse daruber, wen du ansprechen willst, wird es schwer, deine Botschaft effektiv zu
gestalten.

Nachteile:

e Zeitaufwendig Eine grundliche Analyse erfordert zu
Beginn einiges an Zeit.

e Gefahr von Ubersegmentierung: Zu enge
Definitionen konnen die Anzahl der moglichen
Kunden stark reduzieren
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Was macht dein Angebot einzigartig? \

Die Positionierung deines Unternehmens oder deiner Dienstleistung ist ein entscheidender

Erfolgsfaktor. Du musst klar kommunizieren kdnnen, warum sich ein Kunde gerade fur dein Angebot
entscheiden sollte.

Nachteile:

e Schwierigkeiten bei der Differenzierung: Gerade im
B2B-Bereich konnen sich Produkte und
Dienstleistungen sehr ahneln.

e Risiko der falschen Positionierung: Wenn deine
Positionierung nicht zur Zielgruppe passt, verlierst
du wertvolle Chancen




Auswahl der geeigheten Akquise-Kanale o PN
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Online und Offline

Die Wahl der passenden Kanale ist entscheidend, um deine Zielgruppe effizient zu erreichen. Gerade
fur kleine Unternehmen und Freiberufler ist eine kluge Kombination von Online- und Offline-
MaBnahmen von Vorteil.

Nachteile:

e Online: Es kann schwierig sein, in der
Informationsflut aufzufallen.

e Offline: Zeitintensiv und kostspielig, besonders bei
Anreisen oder Teilnahme an Messen.
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Wen ansprechen und wie weiterverfolgen? \

Leads sind potenzielle Kunden, die Interesse an deinem Angebot gezeigt haben. Es ist
jedoch wichtig, diese Leads zu qualifizieren, bevor du tiefergehende Schritte gehst.

Nachteile:

e \erlust von Leads: Zu strenge Kriterien konnten
potenzielle Kunden ausschlieBen.

e Komplexitat: Die Definition von
Qualifikationskriterien kann kompliziert sein.




Erstellung von Akquise-Inhalten

Was zieht deine Kunden an?

Der richtige Content kann Wunder wirken. Ob Blogartikel, Whitepapers, oder Social-Media-Posts -

Nachteile:

e Zeitaufwendig: Die Erstellung von hochwertigen
Inhalten ist arbeitsintensiv.

e Kein sofortiger Erfolg: Content-Marketing ist eine

langfristige Strategie, die Geduld erfordert.




Der Erstkontakt o PN
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Wie machst du den besten ersten Eindruck? \

Ob uber LinkedIn, per E-Mail oder personlich — der erste Kontakt ist entscheidend fur den Erfolg der
Akquise.

Nachteile:

e Ablehnung: Die Gefahr einer direkten Ablehnung ist
hoch, insbesondere bei einer kalten Akquise.

e Zeitaufwendig: Individuelle Ansprache kostet mehr
Zeit als Massenansprachen




Follow-up
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Dranbleiben, ohne zu nerven

Das Follow-up ist einer der wichtigsten, aber oft vernachlassigten Schritte der Akquise. Eine
durchdachte Follow-up-Strategie kann den Unterschied ausmachen.

Nachteile:

e Risiko, aufdringlich zu wirken: Zu viele Follow-ups
konnen den potenziellen Kunden verargern.

e Zeit- und ressourcenintensiv: Follow-ups mussen
strukturiert und gut organisiert sein.




Erfolgsmessung und Anpassung ;
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Lernen und verbessern

Eine Akquisestrategie muss kontinuierlich Uberpruft und angepasst werden. Was funktioniert, was
nicht? Erfolgsmessung hilft dir, deine Ansatze zu verfeinern.

Nachteile:

e DatenUberlastung: Zu viele Kennzahlen konnen
Uberfordern.

e Komplexe Auswertung: Die Interpretation der Daten
kann anspruchsvoll sein.




Deine nachsten Schritte zur erfolgreichen Akquise

Die Entwicklung einer Akquisestrategie erfordert klare Ziele, die Wahl der
richtigen Kanale und eine kontinuierliche Anpassung der Ansatze. Fur
kleine Unternehmen und Freiberufler ist es wichtig, effizient und
fokussiert vorzugehen, um aus begrenzten Ressourcen das Beste
herauszuholen. Durch gezielte Analysen, eine personalisierte Ansprache
und konsequentes Follow-up kannst du deine Kundenbasis erweitern und

langfristige Beziehungen aufbauen.

Viel Erfolg bei der Umsetzung deiner Akquisestrategie!



