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WIE \[0]:7:\s| DIE KUNDENBINDUNG
UND DEN UMSATZ MITHILFE EINER
AKTIVIERUNGSKAMPAGNE STEIGERTE

Fallstudie | Norah & Basebuilder B.V. (Teil von Linehub)

Im Dezember 2024 entwickelte Basebuilder eine umfassende Kampagne
fir Norah, um die Kundeninteraktion zu erhéhen, die Kundendatenbank
zu erweitern und den Umsatz zu steigern. Durch eine Kombination aus

Promotion in der Filiale und einem optimierten Online-Erlebnis konnte die
Kampagne das Engagement und den Umsatz erfolgreich steigern.

VORGEHENSWEISE

Fir eine méglichst hohe Beteiligung wurden 100.000 Promokarten in 103 Filialen verteilt und den On-
line-Bestellungen beigelegt. Jede Karte war mit einem individuellen QR-Code und einem Gewinncode
versehen, so dass die Kunden leicht auf die Website der Kampagne zugreifen konnten, auf der ihr Ge-
winncode bereits vorausgeflllt war. Fiir die Teilnahme gaben die Kunden einfach ihre E-Mail-Adresse
ein und abonnierten den Newsletter.

Zur Gewabhrleistung der Datenqualitat erhielten die Teilnehmer eine Bestatigungs-E-Mail. Sie konnten
dann aus drei festlichen Outfits wahlen und hatten die Chance, ihren gewahlten Look zu gewinnen.
Wer keinen Hauptpreis gewann, erhielt einen 15 %-Rabattgutschein fir den nachsten Einkauf, um das
Engagement der Teilnehmer aufrechtzuerhalten und sie zu einem erneuten Einkauf zu bewegen.
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ERGEBNISSE

Die Norah Aktivierungskampagne lieferte
eindrucksvolle Ergebnisse:

Teilnahmequote: 36,7% der Promo-Karten
flhrten zu einer Teilnahme.

Neue Newsletter-Abonnenten: 15,9%
der Teilnehmer waren neue Abonnenten.

Coupon-Einlosung: 12,3%
der Rabattgutscheine wurden eingel6st.

Engagement in den Filialen: 100% haben die
Karten aktiv verteilt.

Kosteneffizienz: Die effektiven Kosten pro
Lead (eCPL) lagen bei nur 1,54€, sodass es
sich um eine duB3erst effiziente Methode zur
Gewinnung wertvoller Leads handelt.

Norah Uberwachte die Leistung der Kampagne
genau. In der ersten Woche hatten 22 Filialen
ihre Promokarten noch nicht verteilt. Anhand
von Echtzeitdaten ermutigte Norah diese Filialen,
Mafnahmen zu ergreifen, um eine umfassende Teil-
nahme zu gewahrleisten. Am Ende der Kampagne
waren alle 103 Filialen aktiv beteiligt, was zu einer
beachtlichen Zahl von 36.705 Teilnehmern fihrte.

FAZIT

Diese Aktivierungskampagne
hat gezeigt, wie eine Kombi-
nation aus Aktivitaten in den
Filialen und einer Online-Platt-
form das Kundenengagement
verbessern, die Umsatze stei-
gern und wertvolle Leads fur
kinftige Marketingmalnahmen
generieren kann. Diese Strategie
forderte eine starke Beteiligung,
wahrend die Nachverfolgung in
Echtzeit schnelle Anpassungen
zur Maximierung der Ergebnisse
ermoglichte. Durch das Anbieten
interaktiver Erlebnisse und das
Sammeln von Daten erzielte
Norah sowohl eine unmittelbare
Wirkung als auch einen dauer-
haften Kundennutzen, der den
Umsatz steigert und die Kunden-
beziehungen starkt.

KONTAKT

Lassen Sie uns gemeinsam erfolgreich
sein! Nehmen Sie Kontakt mit uns auf
und entdecken Sie, wie unsere Akti-
vierungskampagnen und Performance-
Marketing-Lésungen das Engagement
fordern, Ihre MarketingmaBnahmen
ankurbeln und die Sichtbarkeit lhrer
Marke verbessern kénnen, so wie wir es
fir Norah getan haben.
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