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Längst ist bekannt: 
Bestandskunden sind das Fun-
dament der Unternehmen. 

Doch in einer sich ständig wan-
delnden Geschäftswelt sind in-
novative und effektive Strategien 
zur Neukundengewinnung 
unerlässlich. 

Unternehmen stehen vor der 
Herausforderung, sich an die 
sich ändernden Bedürfnisse der 
Kunden anzupassen und gleich-
zeitig wettbewerbsfähig 
zu bleiben. 

1. Aktiver Verkauf durch Verkäufer 
und Verkäuferinnen

Der aktive Verkauf ist eine traditio-
nelle, aber immer noch äusserst ef-
fektive Methode zur Neukundenge-
winnung. Hierbei liegt der Fokus auf 
der direkten Interaktion zwischen 
Verkäufern und potenziellen Kunden. 
Der Schlüssel zum Erfolg liegt in der 
Personalisierung des Verkaufspro-
zesses. Erfolgreiche Verkäufer müs-
sen die spezifischen Bedürfnisse und 
Probleme ihrer Kunden verstehen und 
massgeschneiderte Lösungen an-
bieten. Dies erfordert hervorragende 

kommunikative Fähigkeiten und Ver-
kaufstechniken, ein tiefes Verständnis 
des Produkts oder der Dienstleistung 
und die Fähigkeit, Vertrauen aufzu-
bauen. Diese Methode ermöglicht es, 
starke und langanhaltende Bezie-
hungen zu Kunden aufzubauen, was 
besonders in Branchen mit hohem 
Wettbewerb von Bedeutung ist. Ob die 
eigene interne Verkaufsmannschaft 
aktiv wird oder eine externe Sales 
Organisation, sollte man genaustens 
evaluieren. Es lohnt sich auf jeden 
Fall, die Mitarbeitenden mit einem 
Verkaufstraining zu schulen. 

2. Content-Marketing: 
Nachfragesog generieren

Content-Marketing ist eine subtile-
re, aber sehr wirksame Methode zur 
Kundengewinnung. Im Gegensatz 
zum direkten Verkauf, bei dem das 
Produkt im Mittelpunkt steht, kon-
zentriert sich Content-Marketing auf 
die Bereitstellung von wertvollem, 
relevantem und konsistentem Inhalt, 
um die Zielgruppe anzuziehen und zu 
binden. Durch das Teilen von Fach-
wissen, informativen Artikeln, Blogs, 
Videos oder Infografiken können Un-
ternehmen sich als Branchenexper-

ten positionieren und Vertrauen bei 
potenziellen Kunden aufbauen. Ein 
erfolgreiches Content-Marketing er-
fordert ein tiefes Verständnis der Ziel-
gruppe und deren Bedürfnisse sowie 
die Fähigkeit, spannende Inhalte zu 
erstellen. Durch die Schaffung eines 
Nachfragesogs können Unternehmen 
langfristig Beziehungen aufbauen und 
Kunden gewinnen, die von sich aus 
auf das Unternehmen zukommen.

3. Bezahlte Werbung: 
Anzeigen als Beschleuniger

Bezahlte Werbung ist eine weitere 
wichtige Säule in der Strategie zur 
Neukundengewinnung. Anzeigen, sei 
es in traditionellen Medien oder auf 
digitalen Plattformen wie LinkedIN, 
Facebook, Instagram oder neu auch 
TikTok, ermöglichen es Unternehmen, 
eine große Anzahl potenzieller Kun-
den schnell zu erreichen. Der Schlüs-
sel zum Erfolg bei bezahlter Werbung 
liegt in der gezielten Ansprache. Un-
ternehmen müssen ihre Zielgruppe 
genau kennen und Werbung so plat-

zieren, dass sie die richtigen Personen 
erreicht. Moderne Online-Werbeplatt-
formen bieten fortschrittliche Targe-
ting-Optionen, die es ermöglichen, An-
zeigen auf Basis von demografischen 
Daten, Interessen und Verhaltenswei-
sen zu schalten. Bezahlte Werbung 
kann, wenn sie richtig eingesetzt wird, 
schnell Leads generieren und den 
Verkaufsprozess beschleunigen.
Alles kann, EINS muss!
Eine zeitgemässe Neukundengewin-
nung erfordert einen ausgewogenen 
Mix aus verschiedenen Strategien. 
Während der aktive Verkauf durch 
Verkäufer direkte und persönliche 
Beziehungen aufbaut, schafft Cont-
ent-Marketing einen Nachfragesog 
durch qualitativ hochwertige Informa-
tionen und Wissensvermittlung. Be-
zahlte AD’s hingegen können als Be-
schleuniger dienen, um schnell eine 
große Reichweite zu erzielen und die 
Sichtbarkeit zu erhöhen. Sie können 
als Unternehmen dabei nur auf ein 
Pferd setzen, oder aber sie kombinie-
ren diese Methoden zu einem sünd-
haft guten Cocktail. 
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