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KAPITEL 1

Warum Cold Emails weiterhin
funktionieren

„Cold Emails sind tot“ – diese Behauptung wird jedes Jahr seit
2010 aufgestellt. Und jedes Jahr bleibt Outbound-E-Mail einer der
effektivsten Kanäle zur Gewinnung von B2B-Kunden. Warum? Weil
schlechte E-Mails tatsächlich gestorben sind. Gute funktionieren
besser denn je.

Zahlen, die Sie kennen sollten: Die durchschnittliche Open Rate
für Cold Email: 15–25 % (bei allgemeiner Personalisierung). Gute
Kampagnen: 40–60 % Open Rate. Reply Rate: 5–15 % bei zielgenau
ausgerichteten Kampagnen. Meeting Booking Rate: 1–3 % der
versendeten E-Mails (bei guter Qualifizierung der Leads). Einen
qualifizierten Lead per Cold Email zu gewinnen, ist 5–10x
günstiger als über Paid Ads.

Rechtsgrundlagen: DSGVO (EU), CAN-SPAM (USA), CASL
(Kanada) – alle erlauben Cold Email, wenn die Bedingungen
eingehalten werden. B2B Cold Email ist legal, wenn: ein
berechtigtes Interesse (legitimate interest) vorliegt (Sie bieten
etwas an, das für ihr Geschäft relevant ist). Es einen
Opt-out-Mechanismus gibt. Sie in der Betreffzeile nicht täuschen.
Das Schlüsselprinzip: Sie sind kein Spammer, wenn Sie relevant
schreiben.

Was sich 2024–2025 geändert hat: KI-Personalisierung ist zum
Standard geworden – jetzt braucht es echte Personalisierung
(einen konkreten Fakt über das Unternehmen/die Person). Ein
generisches „Hi [Name], I noticed you’re a [Title]“ funktioniert
nicht mehr. Gmail und Outlook haben die Filterung verschärft: Die
technischen Aspekte (SPF, DKIM, DMARC) sind entscheidend
geworden. Volumen gegenüber Relevanz: 100 gezielt adressierte
E-Mails schlagen 10.000 generische.
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Wann Cold Email am besten funktioniert: Ihr ICP (Ideal
Customer Profile) ist exakt definiert. Sie können die Kontaktdaten
von Entscheidern finden. Sie haben ein Angebot mit einer klaren
Value Proposition. Das Produkt/die Dienstleistung löst ein reales,
schmerzhaftes Problem. Der durchschnittliche Auftragswert ist
hoch genug (ab 1.000 $ pro Jahr), um die Kosten der Ansprache zu
rechtfertigen.
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KAPITEL 2

ICP und Kontaktsuche: An wen Sie
schreiben

Der teuerste Fehler bei Cold Email ist, die falschen Leute
anzuschreiben. Hohe Open Rate bei niedriger Reply Rate =
falscher ICP oder falsches Angebot.

ICP (Ideal Customer Profile): Beschreiben Sie den idealen
Kunden nach: Branche (nicht „Tech“, sondern
„B2B-SaaS-Unternehmen, die HR-Software verkaufen“).
Unternehmensgröße (nach Mitarbeitern: 50–200; nach Umsatz:
5–50 Mio. $). Geografie (USA, Kanada, UK – englischsprachige
Märkte). Technologie-Stack (nutzen Salesforce, HubSpot).
Verhaltenssignale (haben kürzlich einen Sales VP eingestellt, ein
neues Büro eröffnet, eine Runde eingesammelt). Rolle (wen wir
anschreiben): Decision Maker (CEO, VP Sales, CMO) gegenüber
Influencer (Manager, Director). Für B2B-Deals unter 10K $ ACV:
Schreiben Sie Influencer an. Für Enterprise: Schreiben Sie
mehrere Stakeholder an.

Quellen für Kontakte: Apollo.io – das beste Komplettwerkzeug.
Datenbank mit mehr als 275 Mio. Kontakten. Filter nach Branche,
Position, Unternehmensgröße, Technologie und Finanzierung.
Integration mit Salesforce, HubSpot. Export von E-Mail +
LinkedIn. LinkedIn Sales Navigator – teuer (80–100 $ pro Monat),
aber mit tiefer Filterung. Gut für Enterprise Outreach. Manuelles
Prospecting. ZoomInfo – Enterprise-Niveau, teuer, präzise Daten.
Hunter.io, Snov.io – zur Suche von E-Mail-Adressen über die
Domain. Cognism – EU-compliant, gut für Märkte unter der
DSGVO.

E-Mail-Verifizierung: Prüfen Sie vor dem Versand die
E-Mail-Adressen, um keinen Bounce zu bekommen. Eine hohe
Bounce Rate (>3 %) zerstört die Domain Reputation. Tools:
NeverBounce, ZeroBounce, Hunter Verify. Ziel: Bounce Rate < 2
%.
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Signale fürs Targeting: Trigger-based Outreach funktioniert
deutlich besser als eine rein kalte Ansprache. Signale: Das
Unternehmen hat eine Finanzierungsrunde eingesammelt
(Crunchbase, LinkedIn). Das Unternehmen hat einen neuen VP
Sales/CMO/CTO eingestellt. Das Unternehmen hat eine neue Stelle
ausgeschrieben (Job Postings = Expansion-Signal). Das
Unternehmen wird in den Nachrichten erwähnt. Signal +
Personalisierung = deutlich höhere Reply Rate.
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KAPITEL 3

Anatomie einer E-Mail mit 40 %+ Open
Rate

Die Struktur einer erfolgreichen Cold Email: Betreffzeile
(Subject Line, das Einzige, was man vor dem Öffnen sieht). Die
erste Zeile (Preview Text). Der Textkörper. Der CTA (Call to
Action). Die Signatur. Jedes Element ist entscheidend.

Die Betreffzeile ist das Wichtigste: maximal 6–10 Wörter. Kein
Clickbait, keine Täuschung. Sie weckt Neugier oder trifft einen
Schmerzpunkt. Personalisiert. Beispiele für funktionierende
Betreffzeilen: „[Name], eine Frage zu [spezifisches Problem]“ –
Personalisierung. „Wie [Wettbewerber] [Ergebnis] erreicht“ –
Relevanz. „Eine Idee für [Firmenname]“ – Neugier. „Re: [Thema,
das sie gepostet haben]“ – Trigger-based. Beispiele für NICHT
funktionierende: „Steigern Sie Ihren Umsatz um 300 %!“ –
Spamfilter + Misstrauen. „Unser Produkt wird Ihr Geschäft
verändern“ – egozentrisch. „Kurze Frage“ – abgenutzt, wird
gefiltert.

Die erste Zeile: Der Empfänger öffnet die E-Mail und sieht die
ersten 1–2 Sätze. Sie müssen vom EMPFÄNGER handeln, nicht von
Ihnen. Schlecht: „Mein Name ist Maksym, ich bin CEO der Firma
X.“ Gut: „Ich habe Ihren Post über [Thema] gesehen – genau unser
Thema.“ Gut: „[Firma] hat gerade eine Runde abgeschlossen –
Glückwunsch. Üblicherweise ist das die Zeit, in der [relevanter
Schmerz]“. Gut: „Mir ist aufgefallen, dass Sie [Tool] nutzen – wir
arbeiten mit mehreren [Branche]-Unternehmen, die [konkretes
Problem] lösen, das [Tool] nicht abdeckt.“

Der Textkörper (maximal 3–5 Sätze): ein Absatz zum
Problem/Value. Ein Beleg (Kundenname, Kennzahl, Case Study).
Der CTA. Keine Feature-Listen. Keine Preise. Keine Anhänge in der
ersten E-Mail.
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Der CTA – eine Sache, konkret: schlecht: „Lassen Sie mich
wissen, falls Sie interessiert sind“ – zu vage. Gut: „Haben Sie diese
Woche 15 Minuten für einen kurzen Anruf?“ Gut: „Darf ich Ihnen
ein kurzes Video (2 Min.) schicken, wie das funktioniert?“ Gut:
„Möchten Sie sehen, wie das für [ähnliches Unternehmen]
funktioniert hat?“ Eine Frage. Konkret. Leicht zu beantworten.

Länge der E-Mail: 50–125 Wörter sind optimal. Das wurde durch
viele A/B-Tests bestätigt (Boomerang, Yesware, Close.io).
Schreiben Sie mehr, entsteht beim Empfänger das Gefühl, viel
lesen zu müssen. Die meisten löschen, ohne zu lesen.
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KAPITEL 4

Follow-up-Sequenzen: 80 % der Deals
werden nach 3+ Touchpoints
abgeschlossen

Eine einzelne E-Mail ist keine Kampagne. Eine
Follow-up-Strategie verdoppelt und verdreifacht die Conversion.
Statistisch gesehen: 80 % der Verkäufe passieren nach dem 5.
Kontakt. Die meisten Outreach-Aktionen enden nach 1–2 E-Mails.
Das ist eine riesige verpasste Chance.

Die Struktur einer Follow-up-Sequenz (5 Schritte): E-Mail 1 (Tag
1): die eigentliche Cold Email mit dem Offer. E-Mail 2 (Tag 3): eine
kurze Erinnerung (Bumper). „Ich wollte sichergehen, dass meine
vorherige E-Mail nicht untergegangen ist. Lohnt es sich, es zu
versuchen?“ E-Mail 3 (Tag 7): Fügen Sie Wert hinzu. Teilen Sie
einen relevanten Case, einen Artikel, eine Erkenntnis. „Das hat
mich an Sie erinnert: [Content + Verbindung zu ihrem Geschäft]“.
E-Mail 4 (Tag 14): Perspektive wechseln. Versuchen Sie einen
anderen Pain Point oder eine andere Persona. E-Mail 5 (Tag 21):
Breakup Email. „Ich möchte nicht lästig sein. Wenn das nicht
aktuell ist, sagen Sie es mir, und ich schreibe nicht mehr. Falls
doch Interesse besteht, bin ich da.“ Breakup Emails erzielen oft
die höchste Reply Rate der gesamten Sequenz.

Multichannel Follow-up: E-Mail + LinkedIn-Profilaufruf (die
Leute bemerken es). E-Mail + LinkedIn Connection Request mit
einer persönlichen Nachricht. E-Mail + Twitter/X-Engagement (ein
Like, ein Kommentar zu ihrem Post). Das ist kein Spam, sondern
eine Omnichannel-Präsenz, die Vertrautheit schafft.

Prinzipien guter Follow-ups: Jede E-Mail liefert Mehrwert (nicht
bloß „bumping this up“). Klingen Sie nie verzweifelt oder
aggressiv. Bieten Sie ein einfaches Opt-out. Wechseln Sie in jedem
Follow-up die Perspektive (Problem, Benefit, Proof Point). Halten
Sie den Ton persönlich, ohne Konzernsprache.
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Timing der Follow-ups: Schreiben Sie nicht am Montagmorgen
(das Postfach quillt nach dem Wochenende über). Die besten Tage:
Dienstag bis Donnerstag. Die beste Zeit: 6:00–8:00 AM oder
4:00–6:00 PM Ortszeit des Empfängers. Die meisten
E-Mail-Automation-Tools erlauben einen Versand nach der
Zeitzone des Empfängers.
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KAPITEL 5

Tools und Automatisierung
Cold Email ohne Tools zu skalieren ist unmöglich. Aber die Wahl

des Tools beeinflusst Deliverability und Effektivität.

Apollo.io: das beste All-in-one-Tool. Kontaktdatenbank +
E-Mail-Automation + CRM-Integration.
Personalisierungsvariablen. A/B-Testing. Analytics. Preis: 49–99 $
pro Monat. Für die meisten B2B-Startups die erste Wahl.

Instantly.ai: spezialisiert auf E-Mail-Warm-up und High-Volume
Sending. Unbegrenzt viele E-Mail-Accounts. Automatisches
Warm-up. Rotation zwischen Accounts für die Deliverability. Gut,
wenn Sie 1.000–5.000 E-Mails pro Tag versenden müssen. Preis:
37–97 $ pro Monat.

Lemlist: starke Personalisierung einschließlich personalisierter
Bilder und Videos. LinkedIn-Integration. Ein Warm-up-Tool. Preis:
59–99 $ pro Monat.

Smartlead.ai: ein Pendant zu Instantly mit zusätzlichen
KI-Features. Gute Deliverability.

Technische Grundvoraussetzungen (ohne sie funktioniert
nichts): eine eigene Domain für Outreach (nutzen Sie nicht die
Hauptdomain des Unternehmens – schützen Sie ihre Reputation).
SPF-, DKIM- und DMARC-Einträge sind eingerichtet (Ihre IT oder
Cloudflare + E-Mail-Provider). E-Mail-Warm-up: Eine neue
Domain/ein neuer Account muss „aufgewärmt“ werden – 2–4
Wochen mit schrittweiser Erhöhung des Versandvolumens.
Custom Tracking Domain: fürs Tracking von Opens/Clicks.

Versandvolumen nach Accounttyp: neuer Account: 20–30
E-Mails pro Tag in den ersten 2 Wochen. Aufgewärmter Account (1
Monat): 50–70 E-Mails pro Tag. Vollständig aufgewärmt (2+
Monate): 100–150 E-Mails pro Tag. Für ein größeres Volumen:
mehrere Accounts mit Rotation.
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Was Sie messen sollten: Open Rate (Ziel: 40 %+). Reply Rate
(Ziel: 5–15 %). Positive Reply Rate (Ziel: 2–8 %). Meeting Booked
Rate (Ziel: 1–3 % der versendeten E-Mails). Bounce Rate (kritisch:
< 2 %). Spam Complaint Rate (kritisch: < 0,1 %).
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Wie geht es weiter?
Danke, dass Sie „B2B-Kaltakquise per E-Mail: 40 %+ Open Rate

ohne Spam“ gelesen haben.

Aktualisierungen dieses Buches, EPUB- und PDF-Dateien und
alle Leitfäden der Reihe finden Sie auf der Buchseite:
guides.mmix.biz/de/cold-email
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