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Die acht Befunde
1. Der Kaufer meldet sich zuerst. In 80 % der europaischen B2B-Kaufe geht der Erstkontakt
vom Kaufer aus.

2. Am Telefon braucht es viele Anwahlen. Rechnerisch fiihrt beim Durchschnitt etwa jede
403. Anwahl zu einem Termin, im besten Viertel etwa jede 45.

3. Der Grund des Anrufs zahlt. Wer ihn nennt, hat laut Gong eine 2,1-fache Erfolgsquote.

4. Beschwerden steigen wieder. 39.842 Beschwerden liber unerlaubte Telefonwerbung 2025,
1.099.000 € BuRBgelder.

5. E-Mail-Quoten sind kaum vergleichbar. Verdffentlichte Antwortquoten liegen zwischen
0,45 % und 3,43 %, je nachdem, worauf sie sich beziehen.

6. Ein Vertriebsjob kostet im Median 4.572 € brutto im Monat, dazu Arbeitgeberkosten: eine
Arbeitsstunde kostete 2025 im Schnitt 45 €.

7. KI kommt im Vertrieb an, langsam. 26 % der Unternehmen in Deutschland nutzen KI; im
Vertrieb setzen sie 14 % der KI-Nutzer ein.

8. Weniger Suchen, mehr Rechtsfragen. ,kaltakquise” wird 37 % seltener gesucht als im
Vorjahr, ,kaltakquise b2b erlaubt” fast viermal so oft.

1. Der Kaufer bestimmt den Zeitpunkt
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Nach einer Befragung des Anbieters 6sense ging 2025 in 80 % der europdischen
B2B-Kaufprozesse der Erstkontakt vom Kaufer aus (2024: 87 %). Der Kontakt
zum Vertrieb kam im Schnitt erst nach 58 % des Kaufprozesses. Das ist eine
Herstellerstudie; die Richtung deckt sich aber mit unabhangigen Befragungen:
Laut Gartner bevorzugen 67 % der B2B-Kaufer einen Einkauf ganz ohne
Vertriebsmitarbeiter, und 73 % meiden Anbieter, die ihnen irrelevante

Ansprache schicken.

Fiir die Kaltakquise heilst das nicht, dass sie wirkungslos ist. Es heil3t, dass sie
frith und passend ansetzen muss: bevor der Kaufer seine Auswahl getroffen hat,
und mit einem Anlass, der flir genau dieses Unternehmen gilt. An einer
typischen Kaufentscheidung sind laut Forrester 13 Personen intern beteiligt;
wer nur eine Person anspricht, erreicht einen Bruchteil der Entscheidung. Zur
ersten Recherche nutzen 63 % der deutschen B2B-Entscheider die Google-

Suche.

2. Telefon: wie viele Anwahlen ein Termin braucht

Die umfangreichsten veroffentlichten Telefondaten stammen von Anbietern
von Vertriebssoftware, iiberwiegend aus den USA. Fiir Deutschland gibt es keine
Erreichbarkeits- oder Terminquote mit offengelegter Methode. Mit dieser
Einschrankung: Laut Gong erreicht ein durchschnittlicher Vertriebler bei 5,4 %
seiner Anwahlen jemanden, 4,6 % dieser Gesprache fithren zu einem Termin.
Im besten Viertel sind es 13,3 % und 16,7 %.

Rechnung der Redaktion aus diesen Werten: 5,4 % x 4,6 % = 0,25 % der
Anwahlen werden zu Terminen, also etwa jede 403. Anwahl. Im besten Viertel:

13,3 % x 16,7 % = 2,22 %, etwa jede 45. Anwahl.

Der Abstand zwischen Durchschnitt und bestem Viertel ist grof3er als jeder
Unterschied zwischen Kanilen. Er entsteht vor allem durch bessere Daten (wer

erreichbar ist) und bessere Gesprachseroffnungen: Wer den Grund seines



Anrufs nennt, hat laut Gong eine 2,1-fache Erfolgsquote. Ihre eigenen Zahlen

rechnen Sie mit dem Kostenrechner durch.

3. Recht: Beschwerden steigen wieder

Bei der Bundesnetzagentur gingen 2025 39.842 schriftliche Beschwerden iiber
unerlaubte Telefonwerbung ein, 6 % mehr als 2024. Nach dem Riickgang ab 2022
ist das der zweite Anstieg in Folge. Die Behorde verhangte 2025 Bul3gelder von
1.099.000 €; 28 % der Beschwerden betrafen Gewinnspiele.
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Quelle: Bundesnetzagentur. Die Zahlen betreffen Beschwerden von Verbrauchern. Fiir Werbung gegeniiber
Unternehmen gibt es keine amtliche Beschwerdezahl; dort drohen zivilrechtliche Folgen (Abmahnung,
Unterlassung). Zur Rechtslage: Ist B2B-Kaltakquise erlaubt?

4. E-Mail: Quoten, die nicht zusammenpassen

Veroffentlichte Antwortquoten auf Kaltmails reichen von 0,45 % (Belkins,
Antworten geteilt durch alle versendeten Mails) bis 3,43 % (Instantly,
Plattformdurchschnitt). Beide sind Herstellerzahlen mit unterschiedlicher
Bezugsgrolie und lassen sich nicht vergleichen. Fest stehen dagegen die Regeln
der Postfachanbieter: Gmail und Yahoo verlangen seit 2024 eine Spam-
Beschwerderate unter 0,3 %. Und der Posteingang wird voller: Berufstatige in
Deutschland erhalten laut Bitkom 53 Mails pro Tag (2021: 26).
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In Deutschland und Osterreich sind Werbe-E-Mails an Unternehmen ohne
Einwilligung ohnehin unzulassig. Was erlaubt ist, steht in Akquise-Mails, die

erlaubt sind.

5. Kosten: was Vertrieb im eigenen Haus kostet

Laut Entgeltatlas der Bundesagentur fiir Arbeit verdienten Vollzeitkrafte in
Vertriebsberufen (fachlich ausgerichtet) Ende 2025 im Median 4.572 € brutto im
Monat, im Dialogmarketing 2.922 €. Eine Arbeitsstunde kostete Arbeitgeber
2025 im Schnitt 45 € (Destatis). Fiir die Rolle des Sales Development Reps gibt es
nur internationale Zahlen: Einarbeitung 3 Monate, Verweildauer 1,9 Jahre,
Quote im Median 10 Termine/Monat (The Bridge Group). Ob eine eigene Kraft

oder ein Dienstleister glinstiger ist, rechnet der Make-or-Buy-Rechner.

6. KI: angekommen, im Vertrieb noch selten

26 % der Unternehmen in Deutschland ab zehn Beschéftigten nutzten 2025 KI
(amtliche Statistik), in Osterreich 29,9 %, EU-weit 20 %. Im Vertrieb setzen laut
Bitkom 2026 14 % der KI-nutzenden Unternehmen KI ein (2025: 5 %). Auf der
Kauferseite ist KI schneller: 45 % der B2B-Kaufer nutzten bei ihrem letzten
Einkauf generative KI (Gartner). Was fiir KI-Anrufe und KI-Mails rechtlich gilt:
KI in der Kaltakquise.
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Quelle: Statistisches Bundesamt (Destatis). Bitkom misst mit einer Befragung ab 20 Beschaftigten hohere Werte
(2026: 57 %); die Reihen sind nicht vergleichbar.

7. Markt: wie viele Unternehmen in Frage kommen
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Deutschland zahlte 2024 429.318 Unternehmen mit 10 bis 49 Beschaftigten,
84.701 mit 50 bis 249 und 18.632 mit 250 oder mehr, zusammen rund 532.651
(Rechnung der Redaktion aus dem Unternehmensregister). In Osterreich sind
es rund 48.768 Unternehmen ab zehn Beschiftigten (2023). In der Schweiz sind
99,7 % der Unternehmen KMU.
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Quelle: Statistisches Bundesamt (Destatis), Unternehmensregister.

8. Suchinteresse: weniger Neugier, mehr Rechtsfragen

Monatliche Google-Suchen in Deutschland, Durchschnitt Oktober 2025 bis
September 2026, in Klammern das Vorjahr (DataForSEO, eigene Abfrage iiber
den seo-hub am 8. November 2026). Der Oberbegriff verliert, Fragen zur
Zulassigkeit gewinnen. In Osterreich (207) und der Schweiz (174) wird gezielt

nach dem eigenen Recht gesucht.

Suchbegriff Suchen/Monat Vorjahr Veranderung
kaltakquise 5.367 8.575 -37 %
cold calling 1.958 2.908 -33%
neukundenakquise 1.003 1.642 -39 %
appointment setting 778 1.657 -53 %
kaltakquise verboten 665 - -
kaltakquise b2b erlaubt 231 62 +273 %

Methode und Grenzen



Der Report wertet 35 Belege aus dem Datenbestand von kaltakqui.se aus: 11 X
Herstellerstudie (Eigeninteresse moglich), 7 x Branchenstudie, 15 x Amtliche
Statistik, 2 x Verband oder Behorde. Jede Zahl wurde an der Quelle gepriift;
Originalzitat, Methode und Abrufdatum stehen unter Zahlen & Daten.

Rechnungen der Redaktion sind als solche gekennzeichnet. Herstellerstudien
stammen von Anbietern, die Vertriebssoftware oder -dienstleistungen
verkaufen; ihre Zahlen beschreiben oft die eigenen Kunden, nicht den Markt.
Fiir Deutschland fehlen belastbare, 6ffentlich dokumentierte Quoten zu Telefon
und E-Mail. Wer solche Daten erhebt und veroffentlicht, kann sie uns gern

schicken.

Nachste Ausgabe: Fortschreibung im ersten Quartal 2027, Gesamtausgabe im
November 2027.

Zitieren und weiterverwenden

Der Report steht unter CC BY 4.0. Zitiervorschlag: Redaktion kaltakqui.se, , Kaltakquise-
Report 2026 November 2026, https://kaltakqui.se/report/kaltakquise-report-2026/. Fiir

einzelne Werte bitte zusatzlich die Priméarquelle nennen.
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