
LEAD-KAUF FÜR
WEBDESIGNER
Strategien für planbares Wachstum und
skalierbare Auftragslage
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
Skalierung durch Struktur



DAS AKQUISE-PROBLEM IM WEBDESIGN

UNPLANBARE
AUFTRAGSLAGE

Webdesigner leiden oft unter dem

„Feast or Famine“-Zyklus: Mal zu viele

Projekte gleichzeitig, mal

wochenlange Flaute ohne neue

Anfragen.

Ho�en ist keine Strategie.



CHRONISCHER
ZEITMANGEL

Aktive Akquise erfordert Zeit, die im

operativen Tagesgeschäft oft fehlt.

Die Kundenbetreuung verdrängt die

Neukundengewinnung.

Zeitmangel blockiert Wachstum.



MANGELNDE
SKALIERBARKEIT

Empfehlungen sind eine

hervorragende Qualitätsbestätigung,

lassen sich aber weder erzwingen

noch gezielt skalieren, wenn das

Business wachsen soll.

Wachstum braucht Systematik.



DEFINITION UND FUNKTIONSWEISE

01 GENERIERUNG
Anbieter schalten Werbung oder nutzen SEO, um Unternehmen mit
Website-Bedarf zu identi�zieren.

02 QUALIFIZIERUNG
Anfragen werden nach Budget, Zeitrahmen und technischen
Anforderungen ge�ltert.

03 BEREITSTELLUNG
Die Kontaktdaten werden an den Webdesigner übermittelt – oft in
Echtzeit per E-Mail oder CRM.

LEAD�ARTEN IM VERGLEICH

Exklusive Leads haben eine bis zu 4x höhere
Abschlusswahrscheinlichkeit als geteilte Leads.



DIE VORTEILE: WARUM LEADS KAUFEN?



SOFORTIGER ZUGRIFF

Keine monatelange SEO-Wartezeit. Sie

erhalten sofort Kontakt zu

Unternehmen mit akutem Bedarf.



FOKUS AUF
KERNKOMPETENZ

Lagern Sie die Akquise-Vorbereitung aus

und konzentrieren Sie sich voll auf

Design und Entwicklung.

SKALIERBARKEIT

Steuern Sie Ihr Wachstum gezielt über

das Lead-Volumen – ideal für den

Au�au einer Agentur.



VORQUALIFIZIERUNG

Sparen Sie Zeit durch Leads, die bereits

hinsichtlich Budget und Projektumfang

geprüft wurden.

„Lead-Kauf verwandelt die

Akquise von einer

unvorhersehbaren Variable in

eine planbare Konstante Ihres

Geschäftsmodells.“



HERAUSFORDERUNGEN & RISIKEN

 QUALITÄTSSCHWANKUNGEN

 WETTBEWERBSDRUCK

 WIRTSCHAFTLICHKEIT

 VERTRIEBSSTÄRKE

„Wer Leads kauft, ohne verkaufen zu können, verbrennt Geld
statt es zu investieren.“

Nicht jeder Lead ist kau�ereit. Ungenaue

Vorquali�zierung führt zu Zeitverlust durch

„Reifenkicker“ ohne echtes Budget.

Bei nicht-exklusiven Leads konkurrieren Sie oft mit 3-5

anderen Agenturen. Der Preisdruck steigt massiv an.

Die Kosten pro Lead (CPL) müssen in einem gesunden

Verhältnis zum Customer Lifetime Value stehen.

Fehlkalkulationen gefährden die Marge.

Lead-Kauf ist kein Selbstläufer. Ohne einen schnellen

und professionellen Sales-Prozess verpu�t das

investierte Marketing-Budget.



EXKURS: DAS SYSTEM VON PERFEKTE-
WEBSEITE.DE

SEO�BASIERTE GENERIERUNG
Anfragen stammen von Unternehmen, die aktiv nach Webdesign-

Lösungen suchen – keine kalten Kontakte.

STRENGE VORQUALIFIZIERUNG
Prüfung von Budget, Projektzielen und Zeitrahmen vor der

Weitergabe an den Webdesigner.

BEGRENZTE WEITERGABE
Vermeidung von ruinösem Preiskampf durch Limitierung der

Anbieter pro Lead.

1k - 10k+ €

1�2

„Tausche Zufall gegen planbare
Nachfrage.“

Typische Projektwerte

Abschlüsse zur Amortisation
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QUALITÄTSMERKMALE DER ANBIETER

HERKUNFT

 TRANSPARENZ

Ein seriöser Anbieter legt o�en, wie die Leads generiert werden

(z.B. SEO, SEA oder Social Media). Vermeiden Sie Anbieter, die

lediglich veraltete Datenbanken oder Spam-Listen verkaufen.

VA L I D I ERUNG

 VORQUALIFIZIERUNG

Wurde mit dem Interessenten persönlich gesprochen? Sind

Budget, Zeitrahmen und technische Anforderungen bereits

geklärt? Je tiefer die Quali�zierung, desto höher die

Abschlussquote.

WETTBEWERB

 EXKLUSIVITÄT

Prüfen Sie, an wie viele Mitbewerber ein Lead gleichzeitig

verkauft wird. Exklusive Leads sind teurer, verhindern aber

ruinöse Preiskämpfe und erhöhen Ihre Erfolgschancen massiv.

S I CHERHEI T

 REKLAMATIONSPOLITIK

Gibt es eine Gutschrift bei o�ensichtlich falschen Daten,

Nichterreichbarkeit oder wenn der Kunde gar kein Interesse an

Webdesign hat? Faire Stornobedingungen minimieren Ihr

�nanzielles Risiko.



WIRTSCHAFTLICHKEIT: ROI-KALKULATION

Investition (10 Leads à 50 €) 500 €

Abschlussquote (10%) 1 Auftrag

Durchschnittlicher Projektwert 3.000 €

ROAS (Return on Ad Spend) 600% �6x�

Entscheidend ist nicht der Preis pro Lead, sondern die Relation zum
Deckungsbeitrag des gewonnenen Projekts.

CUSTOMER LIFETIME VALUE �CLV�

Zusätzliche Erlöse durch Wartungsverträge (ca. 1.200
€/Jahr) und Folgeaufträge steigern den ROI langfristig
signi�kant.



STRATEGISCHE EMPFEHLUNG & FAZIT

 DER RICHTIGE MIX
Nutzen Sie Lead-Kauf als Ergänzung zur Skalierung, bauen Sie aber

parallel eigene Kanäle (SEO, Content) für langfristige Unabhängigkeit auf.

 TESTEN & OPTIMIEREN
Starten Sie mit kleinen Budgets bei verschiedenen Anbietern. Messen Sie

nicht nur den CPL, sondern die tatsächliche Abschlussquote.

 SPEED�TO�LEAD
Der Erfolg beim Lead-Kauf entscheidet sich in den ersten 15 Minuten.

Schnelle Reaktionszeiten erhöhen die Conversion massiv.

FAZIT

„Lead-Kauf ist kein Ersatz für

Vertriebstalent, sondern ein

Treibsto� für ein funktionierendes

Business. Wer Qualität vor

Quantität stellt und den ROI im

Blick behält, tauscht Zufall gegen

planbares Wachstum.“

V I E L E N  DA N K  F Ü R  I H R E
A U F M E R K S A M K E I T


