Rapport

Her er de 7 bedste lead
kampagner fra hjem- og
husholdningsbranchen




Oversigt
Indholdsfortegnelse

1. Always-on kampagne

2. Produktguide kampagne
3. Loyalitetskampagne

4. Black Month kampagne
5. Event kampagne

6. Gavekort kampagne

7. Black Friday kampagne




Always-on kampagne

Sjov og underholdende kampagne, hvor deltagerne drejer hjulet og
med det samme ser, om de har vundet.

Formdl med kampagnen: Whiteaway gnskede at indsamle flest mulig relevante
kundeemner for det lavest mulige belgb.

Om lead kampagnen: Whiteaway oprettede en adventskalender med spilformatet
Wheel of Fortune til deres feriekampagne. Hver sgndag i december dbnede en der pd
kampagnesiden sig for at afslere spillet. Konkurrencen varede en mdned med 4
ugentlige proemier, der varierede i voerdi fra €120 til €500. Besggende indtastede
deres oplysninger, drejede hjulet og fik gjeblikkelig viden om deres gevinst.

Hvad var resultatet: Lead kampagnen genererede 26.014 leads pd blot 4 uger.

UNIKKE BES@GENDE UNIKKE DELTAGERE KONVERTERINGSRATE

75.526 26.014 34%




Produktguide kampagne

Kaffeguide kampagne med anbefalinger og rdd til at finde den rigtige
kaffemaskine.

Formdl med kampagnen: Whiteaway gnskede at afdcekke potentielle kunders
interessesegmenter og samtidig give dem en anbefaling om et specifikt produkt, der
passede til dem.

Om lead kampagnen: Kaompagnen havde en konverteringsrate pé 21% - Der var 1.210
personer der tog proeference testen og afgav 1. parts og zero-part data pd
kontaktoplysninger, samt deres kaffe proeferencer, som efterfglgende blev brugt til
retargeting og e-mail kampagner med mdlrettede budskaber.

Hvad var resultatet: 5.856 besogende, herunder 1.210 unikke deltagere med en samlet
konverteringsrate p& 21%.

UNIKKE BES@GENDE UNIKKE DELTAGERE KONVERTERINGSRATE

5.856 1.210 21%




Loyalitetskampagne

Brugseni brugte gamification som en del af deres marketingstrategi
for at lancere deres nye app og tiltraekke flere loyale kunder.

Formdl med kampagnen: : Brugseni gnskede at gge fordelene for deres loyale kunder
og konverteringsraten til deres nye app gennem strategisk gamification-
markedsfering.

Om lead kampagnen: Brugseni lancerede deres nye digitale loyalitetsprogram med
en Wheel of Fortune-kampagne. De tilbad loyalitetskunder ekstra fordele som
rabatkoder, populcere produkter og chancen for at vinde en stor proemie.

Hvad var resultatet: Kaompagnen tiltrak mere end 57.000 deltagere gennem appen,
genererede over 9.000 nye leads for Brugseni og ggede antallet af medlemmer i
deres loyalitetsprogram til over 38.000.

UNIKKE DELTAGERE UNIKKE NYE LEADS @DGET ANTAL MEDLEMMER

57.000 9.000 38.000




Black Month kampagne

Black Friday kampagne i 6 formater med det formdl at give ekstra
fordel og gode rabatter til Whiteaways eksisterende e-mail database.

Formdl med kampagnen: Whiteaway gnskede at gere deres eksisterende email
database opmaerksomme pd, at de kunne f& besked om gode tilbud ferst og
samtidig f& rabatter ved Black Month.

Om lead kampagnen: Whiteaway lancerede nemt, vha. Scratcher, 6 forskellige
kampagneformater i 3 lande, hvor over halvdelen af de besggende deltog, og
skrabede, sé de fik adgang til at se de vilde rabatter.

Hvad var resultatet: Whiteaway fik opdateret deres email database med nye data
punkter, samt at deres permission data var “frisk”. Der var en samlet deltagelsesrate
pd& 57%

ANTAL FORSKELLIGE FORMATER ANTAL MARKEDER

DELTAGELSESSRATE

6 3 57%




Event kampagne

Fodselsdags- og aktiveringskampagne hvor man kunne vinde
forskellige proemier.

Formdl med kampagnen: Whiteaway gnskede at tiltroekke nye leads og udbygge
deres e-mail database.

Om lead kampagnen: Whiteaway oprettede en event kampagne i form af en
skrabelodskonkurrence i forbindelse med deres fodselsdagsfejring. Besggende
indtastede deres oplysninger og fik dermed lov til at skrabe deres skrabelod med
mulighed for at vinde en masse fede prcemier. Event kampagnen karte i en kort
tidsperiode i forbindelse med fagdselsdagsfejringen.

Hvad var resultatet: Event kampagnen genererede knap 6.000 unikke besggende til
siden med en opndet konverteringsrate pd 36%.

UNIKKE BES@GENDE UNIKKE DELTAGERE KONVERTERINGSRATE

5.963 2.144 36%




Gavekort kampagne

BOBO tiltrak over 6.800 unikke deltagere med deres gamification
kampagne og opndede deres laveste pris pr. kundeemne nogensinde.

Formal med kampagnen: BOBO gnskede at samle mange kundeemner til deres
nyhedsbrev for at kunne tilbyde mdlrettede informationer og tilbud til deres kunder og
konvertere interesserede besggende til kabere.

Om lead kampagnen: BOBO oprettede en gamification landingsside med Wheel of
Fortune spilformatet. Deltagere kunne indtaste deres oplysninger og dreje hjulet for at
vinde et gavekort p& 2.000 DKK til BOBO's online butik. De tilbed ogsé 1.000
trasteproemier med gavekort. Kombinationen af store og smé proemier gav BOBO
veerdifuld kundedata og mulighed for gget mdlretning.

Hvad var resultatet: BOBO tiltrak 6.845 deltagere, og prisen pr. nyt kundeemne var kun
1,33 DKK - det laveste nogensinde for BOBO.

UNIKKE DELTAGERE PRIS PR. NYT KUNDEMENE ANTAL KAMPAGNER

6.845 1,33 KR. 3




Black Friday kampagne

Lampeguru's Black Friday kampagne genererede en 6-cifret
omseaetning og 4.582 unikke kundeemner.

Formdl med kampagnen: Lampeguru gnskede at gge trafikken til deres webshop og
skabe en interaktiv kundeoplevelse ved at bruge gamification under deres drlige
Black Friday salg.

Om lead kampagnen: Lampeguru integrerede Wheel of Fortune gamification-
formatet i deres Black Friday kampagne. De gav deres publikum mulighed for at vinde
gavekort pd op til 1.000 DKK. Alle deltagere, der ikke vandt en af hovedproemierne, fik
en trgstepremie i form af en rabatkode til senere brug.

Hvad var resultatet: Kaommpagnen opndede en konverteringsrate pd 56% og
genererede 4.582 unikke kundeemner.

UNIKKE KUNDEEMNER KONVERTERINGSRATE GENEREREDE OMSZTNING | DKK

4.582 56% +100.000




Book

Demo kald

Book et opkald med en af vores
medarbejdere og hor hvad
Scratcher kan gore for jer

Bliv klogere pd& hvordan din virksomhed
kan bruge Scratcher til at indsamle leads,
oge engagement og forege dit salg.

Er du klar til at forbedre din
marketingstrategi?

Prov

14 dage gratis preveperiode

Opret en gratis konto og opbyg
din forste kampagne!

«  Veelg mellem 20+ spiltyper

« Brugervenlig, troek og slip-editor

« Ingen opscetningsgebyrer eller skjulte
gimmicks

Er du klar til at forbedre din
marketingstrategi?




Det siger vores kunder




