ENDLICH
ERFOLGREICH IM
ONLINE-VERTRIEB

Wie ein Sales-Funnel
aufgebaut sein muss, um
erfolgreich Neukunden zu
gewinnen

Anschauliches Beispiel mit
belastbaren Zahlen




ﬁ DAS PRAXISMAGAZIN
FUR PRODUKTION UND MONTAGE

el TOp of the Funnel:
Stand alone-Newsletter

NEW AUSSEN UND INNEN

In einer Fachzeitschrift wurde ein sog. Stand alone-
Newsletter geschalten. Alle Leser des Newsletters
erhielten nur eine einzige Botschaft: die des
Unternehmens.

In dem Newsletter wurde ein neues Produkt

vorgestellt.
e St focen S - O i, S i Als Lead-Magnet (attraktives Angebot, um
e e o b s, Warde B o P Kundenkontakte einzuholen), wurde eine kostenfreie
e S o | Muster-Box, in der das Produkt "zum Anfassen"

vorgestellt wird, angeboten.

Der CTA (Call to Action) lautete: Musterbox kostenfrei
anfordern

COMM#UNIKATE
JENA




aliplast

Middle of the Funnel:
Spezielle Landingpage

B e e, o ey

Zum Einsammeln der Kontaktdaten der potenziellen
Kunden (Leads) wurde eine spezielle Landingpage
erstellt.

Eine Landingpage hat keine ablenkenden Inhalte,
sondern zielt nur auf das einzige Ziel: Mit einem
Formular Kontakt zu einem potenziellen Kunden
aufzubauen.

~ T~ FECER LI

Eine Landingpage hat kein Navigations-Mendu. Sie ist in
der Anmutung deckungsgleich mit der Anzeige, auf die
die Interessenten geklickt haben. Die potenziellen
Kunden werden stromlinienférmig durch den Trichter
gefuhrt.

Alle Interessenten, die eine Musterbox angefordert
haben, sind nun Leads des Unternehmens. Mit ihnen

kann der Vertrieb weiterarbeiten, da er jetzt die @
Kontaktdaten hat. JENA




Bottom of the Funnel:
=21 Werbemittel

ALU-PROFILE FUR
AN AUSSEN UND INNEN
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DECO WALL | Im Paket mit der Musterbox schickte das Unternehmen
Prospektmaterial und einen Flyer, der wiederum im Stil
der Werbeaktion des Verkaufstrichters erstellt wurde.
Damit wurde die Wiedererkennbarkeit sichergestellt.

Auf dem Flyer verweist das Unternehmen auf weitere
Produkte und Dienstleistungen sowie kommuniziert die
Kontaktdaten des Vertriebsleiters.

Als Handlungsaufforderung (CTA) wird weiterhin
kommuniziert, dass Interessierte Partner werden
kdnnen. Die Produkte sind sofort lieferbar und
zusatzlich gibt es zum Start noch einen kostenfreien
— Zugang zur Konstruktions- und Kalkulationssoftware.
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Sales Funnel
Kennhzahlen

2 395 Der Newsletter wurde von der Fachzeitschrift an 2.325
Newsletter recipients angemeldete Kontakte QESChith.
Davon haben 850 den Newsletter ge6dffnet bzw.

gelesen.

Von den 850 Lesern sind 123 Kontakte der
eaders Handlungsaufforderung gefolgt und haben auf den

CTA-Button geklickt, der direkt auf die Landingpage

fihrte. Eine Klickrate von 14,5% ist sehr gut.
Klicks (14,47%)

Auf der Landingpage haben 30 Interessenten das
20 Kontaktformular ausgefillt und erhielten die

Deco Wall Musterbox zugeschickt.
Boxes

sent

Das Unternehmen konnte mit der Aktion aktuell zwei
Neukunden gewinnen. Weiterhin hat der Vertrieb erst
einmal ausreichend Kontakte, um mit diesen
Interessenten weiterzuarbeiten.

COMM#UNIKATE
JENA



COMM#UNIKATE

SPRECHEN SIE MIT UNS UBER IHRE ONLINE-MARKETING THEMEN:

Landingpages

Dipl.-Kfm. Annett Hanel selbst erstellen

www.communikate-online.de 20% Rabatt
Tel.: 0174 6049514
Mail: annett.haenel@ah-consult.net



https://communikate-online.de/
https://communikate-online.de/landingpage-baukasten

