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Hallo Vermarkter!

Vielen Dank für das Herunterladen und den Beitritt zu unserer Gemeinschaft 
von Fachleuten, die ihre Marketingstrategien verbessern möchten.

Wir zeigen Ihnen, wie Sie Ihre saisonalen Kampagnen durch eine 
interaktive Ebene ergänzen und damit eine echte Wirkung erzielen 
können. Egal, ob ein erfahrener Experte sind oder gerade erst beginnen, 
Sie werden das aufregende Potenzial der Gamification zur Erreichung 
Ihrer Marketingziele entdecken.

Marketing Chäschtli und Scratcher haben bereits renommierten Marken wie
Burger King, Wolt, SBB, Swisscom  vielen anderen, großen und

kleinen Brands - geholfen, ihre Kampagnen zu skalieren und bemerkenswerte
Ergebnisse zu erzielen. Auch kleinere Marken haben Gamification eingeführt,
ohne ein großes Team oder große Budgets zu benötigen.

Unsere Plattform ist so konzipiert, dass sie jede Phase des Marketing 
Funnel unterstützt, unabhängig von Ihrem Ziel. Mit einigen Formaten 
können Sie eine Kampagne in nur wenigen Minuten erstellen und starten!

Dieser Leitfaden soll Ihnen dabei helfen, Ihre saisonalen Kampagnen zu 
optimieren und das Beste aus der geschäftigsten Marketingzeit des Jahres 
zu machen.

Wir hoffen, dass sie Sie auf Ihrer Gamification-Reise inspirieren und begleiten 
werden. Lassen Sie uns eintauchen und die Macht des gamifizierten 
saisonalen Marketings freisetzen!

Das Team von Marketing Chäschtli und Scratcher
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Was ist saisonales Marketing?

Einführung l 05

Saisonales Marketing bedeutet, dass Sie Ihre Werbeaktionen auf wichtige
Jahreszeiten, Feiertage oder kulturelle Ereignisse abstimmen.

Die Verbraucher ändern ihre Kaufgewohnheiten häufig je nach Jahreszeit und
suchen nach Produkten, die ihren Bedürfnissen entsprechen, wie Outdoor-
Ausrüstung im Sommer oder Heimwerkerartikel im Frühling. Saisonale
Werbeaktionen und Rabatte sind sehr effektiv, denn 78 % der Kunden kaufen
eher zu diesen Zeiten ein. Die Anpassung von Marketingkampagnen an
saisonale Themen und Emotionen kann das Engagement steigern und zu
höheren Konversionsraten führen.

Ein Sportgeschäft könnte zum Beispiel eine Winterkampagne
durchführen, um seine Ski- und Snowboardausrüstung zu bewerben,
während ein Elektronikhändler einen Sommerschlussverkauf für
technische Outdoor-Gadgets wie wasserdichte Lautsprecher und Drohnen
starten könnte. Letztendlich ist das Ziel einer saisonalen
Marketingkampagne die Steigerung des Umsatzes, der Kundenbindung
und des Markenbewusstseins durch die Schaffung eines Gefühls der
Dringlichkeit und der Begeisterung für einen bestimmten Anlass oder
eine bestimmte Zeit des Jahres.

Warum ist saisonales Marketing für Marken so wichtig?

Dafür gibt es 5 wichtige Gründe:

1. Fördert den Absatz:
Die Verbraucher neigen dazu, zu bestimmten Zeiten des Jahres mehr
auszugeben. Im Jahr 2023 zum Beispiel wurden in der Weihnachtszeit in
Europa allein im Vereinigten Königreich 84,9 Milliarden Pfund im Einzelhandel
umgesetzt. Ähnlich erlebt der DACH-Markt signifikante Umsatzspitzen
während der Weihnachtszeit, wobei der Dezember in Ländern wie
Deutschland und Schweiz der umsatzstärkste Monat im Einzelhandel ist.

2. Erhöht die Einnahmen:
Saisonale Werbeaktionen können das Umsatzwachstum erheblich steigern.
In Europa stiegen die Online-Verkäufe im vierten Quartal 2023, einschließlich
wichtiger Ereignisse wie Black Friday, Cyber Monday und Weihnachten, um
etwa 16 % im Vergleich zum . Dieser Zeitraum ist für den Einzelhandel und
ECommerce entscheidend, da 30
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Durch die Nutzung von Sonderaktionen und Rabatten während dieser
Schlüsselzeiten können Marken ihre Einnahmen maximieren und von der
erhöhten Verbraucheraktivität profitieren.

3. Steigerung des Markenbewusstseins:
Heben Sie sich mit rechtzeitigen, ansprechenden Kampagnen ab. So
ist der Sommerschlussverkauf in Europa ein wichtiges
Einzelhandelsereignis, das in den Medien große Beachtung findet und das
Interesse der Verbraucher weckt. Im DACH-Markt ist die Adventszeit ein
wichtiges kulturelles Ereignis, das Marken nutzen können, um ihre
Sichtbarkeit zu erhöhen und mit den Verbrauchern in Kontakt zu treten.
Durch die Entwicklung von Kampagnen, die diese saisonalen Ereignisse
auf eine andere Art und Weise aufgreifen, können Marken ihre Sichtbarkeit
erhöhen und Markenbekanntheit mit einem völlig anderen Ansatz als ihre
Wettbewerber.

4. Fördert die Loyalität:
Saisonale Kampagnen schaffen emotionale Bindungen zu den Kunden. In
der Weihnachtszeit beispielsweise können Marken, die personalisierte
Geschenkempfehlungen und exklusive Feiertagsangebote anbieten, bei
den Kunden ein Gefühl der Loyalität und Wertschätzung hervorrufen. In
den europäischen Ländern verzeichnen Einzelhändler, die ihre Kunden mit
personalisierten saisonalen Angeboten zu Anlässen wie Weihnachten oder
Ostern ansprechen, höhere Kundenbindungsraten.

5. Bereichern Sie Ihre Daten:
Warum müssen Unternehmen ihre Daten anreichern? Die einfache Antwort
lautet: um Datenverfall zu vermeiden und um Daten zu personalisieren, um
relevant zu sein. Datenanreicherung ist keine Sache, die man einmal
durchführt und dann vergisst. Die Verbrauchermuster ändern sich im Laufe
der Zeit, und die demografischen Daten einzelner Besucher können sich
verändern. Wenn Sie die Daten Ihres Unternehmens nicht aktualisieren,
kann dies zu ungenauen und veralteten Informationen über Ihr Publikum
führen. Je mehr aktuelle Informationen Sie über Ihre Besucher haben,
desto größer ist die Chance, dass Sie maßgeschneiderte Angebote für
jeden einzelnen Kunden erstellen können.



2%
Normales Pop-up/ Newsletter-Anmeldung

10-12%
Scratcher - Pop-up für spielerische Inhalte
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Gamification: Die Geheimzutat für saisonalen Erfolg

Interaktive Elemente in Ihr Marketing einzubauen, macht nicht nur Spaß, sondern
ist auch effektiv! Es macht Ihre Kampagnen ansprechender und einprägsamer.
Hier ein paar Statistiken:

- 40x mehr Engagement!
- 56 % klicken mit höherer Wahrscheinlichkeit auf eine spielerische Anzeige.
- 51 % der Menschen finden den Gewinn eines Gutscheins wertvoller

als den Erhalt eines Gutscheins.
- 2 % normale Anmeldequote gegenüber 10-12 % bei einem spielerischen Pop-up
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SAISONALES MARKETING
Die vier Jahreszeiten des Marketing

Feiertage und kulturelle Ereignisse

Saisonales Marketing in verschiedenen Branchen



Die vier Jahreszeiten des Marketing.
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Jede Jahreszeit hat ihre eigene Atmosphäre und ihre eigenen Möglichkeiten:

- Frühling: Neubeginn und Erneuerung - perfekt für
Reinigungsprodukte und Mode.

- Sommer: Spaß und Energie - denken Sie an Reisen und Aktivitäten im Freien.
- Herbst: Gemütlichkeit und Wärme - ideal für die Verschönerung der

eigenen vier Wände und gemütliches Essen.
- Winter: Zusammengehörigkeit und Nostalgie - ideal für Kampagnen

zum Thema Urlaub.

Feiertage und kulturelle Veranstaltungen

Sie haben mindestens 8 wichtige Anlässe im Jahr, um wirkungsvolle
Kampagnen zu entwickeln, die sich auf Feiertage und kulturelle Ereignisse
konzentrieren. Vom Valentinstag bis Weihnachten bietet jedes Ereignis ein
einzigartiges Marketingpotenzial. Recherchieren und planen Sie, um das 
Beste aus diesen Gelegenheiten zu machen.

Im Folgenden finden Sie einige Ideen für saisonale Kampagnen, die Ihnen helfen,
den Hype mitzumachen:

• Valentinstag
• Sport-Champions
• Sommerschlussverkauf
• Zurück zur Schule
• Schwarzer Freitag oder Woche
• Cyber Monday
• Halloween
• Weihnachten
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Branchenübergreifendes saisonales Marketing

Saisonale Trends spielen eine entscheidende Rolle bei der Gestaltung Ihrer
Marketingstrategie. In verschiedenen Branchen ist das Verbraucherverhalten
im Laufe des Jahres unterschiedlich, so dass Sie 
Ihre Kampagnen unbedingt an diese Veränderungen anpassen müssen.

E-Commerce, Einzelhandel und Konsumgüter

Die Weihnachtszeit ist eine Goldgrube für diese Branchen, da die
Verbraucherausgaben während des Black Friday, zu Weihnachten 
und anderen Festtagen in die Höhe schnellen. Um diese Nachfragespitze
optimal zu nutzen:

• Planen Sie im Voraus: Starten Sie Frühbucher-Aktionen oder vor den Ferien
Kampagnen, um die Aufmerksamkeit vor der Konkurrenz zu gewinnen.

• Machen Sie Ihre Angebote spielerisch: Verwenden Sie interaktive
Tools wie Rubbellose oder Gewinnspiele, um das Engagement und die
Konversionsrate zu erhöhen.

• Schaffen Sie Dringlichkeit: Nutzen Sie Countdown-Timer und
exklusive Angebote, um sofortiges Handeln zu fördern.

B2B-Industrien

In den Sommermonaten oder in der Ferienzeit, wenn die
Entscheidungsträger im Urlaub sind, kommt es im Business-to-Business-
Bereich häufig zu einer Verlangsamung.
Anstatt sich in diesen Zeiten auf aggressive Verkäufe zu konzentrieren, 
sollten Sie sich überlegen:

• Beziehungen aufbauen: Ruhigere Monate für die Pflege von Leads nutzen
durch E-Mail-Kampagnen oder Thought-Leadership-Inhalte.

• Langfristige Kampagnen: Bereiten Sie Kampagnen vor, die nach
den Feiertagen in Betrieb genommen werden.

• Optimieren Sie für Trends: Präsentieren Sie Lösungen, die mit den
Ausgaben zum Jahresende oder der Jahresanfangsplanung
übereinstimmen.
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Überdenken Sie Ihren Ansatz

Setzen Sie sich Ziele und Vorgaben

Kluges Budgetieren



Display
Meta-
Ads

Search
SEM

E-Mail Others
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Reflektieren Sie Ihre Vorgehensweise. Bevor Sie loslegen,
nehmen Sie sich einen Moment Zeit:

• Ermitteln Sie saisonale Möglichkeiten. Welches sind die Hauptsaisons, an
denen ich teilnehmen möchte? Dies wird auch Ihre Markenidentität
widerspiegeln.

• Führen Sie Marktforschung durch. Was machen Ihre Konkurrenten? Wie
können Sie sich von ihnen abheben?

• Sammeln Sie Ideen. Was wäre ein guter Anreiz, um Menschen zur
Teilnahme zu bewegen? Große Preise haben wenige Gewinner, kleine
Preise mehr Gewinner? Rabatte, Produktproben?

• Beurteilen Sie Ihr Budget und Ihre Ressourcen. Habe ich genug Budget,
um diese Gamification-Kampagne zu aktivieren? Reichen meine eigenen
Medien wie Newsletter, soziale Medien und Website aus, um die
Kampagne in Gang zu bringen? Brauche ich mehr Investitionen in
Anzeigen?

Festlegung von Zielen und Zielsetzungen

Klare, erreichbare Ziele sind entscheidend. Möchten Sie den Umsatz, das
Engagement oder die Markenbekanntheit steigern? Definieren Sie es und bleiben
Sie fokussiert.

Klug budgetieren

Analysieren Sie die bisherige Leistung, um Ihr Budget sinnvoll zu verteilen.
Priorisieren Sie die Jahreszeiten, die in der Vergangenheit den besten ROI
gebracht haben.
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ERSTELLUNG SCHÖNER
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Auswahl eines Ziels

Entscheidung über das interaktive Format

Gestaltung des Kampagnenformats

Auswahl der Werbekanäle & Aktivierung

Erfolgsmessung

Häufig zu vermeidende Fallstricke



Auswahl eines Ziels

Schöne saisonale Marketing-Kampagnen l 14

Wählen Sie ein Ziel, das sowohl mit Ihrer Gesamtstrategie als auch mit
dem saisonalen Thema in Einklang steht.

Entscheidung über das interaktive Format

Berücksichtigen Sie bei der Auswahl eines Kampagnenformats Ihre Zielgruppe,
Ihre Marketingziele und die Jahreszeit.

Es gibt drei Hauptkategorien von Konzepten, die erklären, wie jedes 
Format funktioniert: glücksbasiert, wissensbasiert und fähigkeitsbasiert.
Außerdem gibt es spezielle interaktive Formate.

• Glücksabhängige Formate
Diese Spiele, wie Spin the Wheel, Roll the Dice, Slot Machine und
Scratchcard, sind digitale Versionen bekannter Spiele aus der realen Welt. Sie
beruhen auf Glück und sind leicht verständlich, so dass sie eine breite
Beteiligung anziehen. Sie werden in der Regel zur Lead-Generierung,
Datenanreicherung und Kundenaktivierung eingesetzt.

• Wissensbasierte Formate
Konzepte wie Quiz und Produktauswahl fallen in diese Kategorie. Diese
Formate ermöglichen es den Teilnehmern, ihr Wissen unter Beweis zu
stellen, und sind so konzipiert, dass sie Ihr Publikum zum Nachdenken und
Auswählen von Präferenzen anregen. Das Format "Produktauswahl" ist
sehr nützlich, wenn Sie Ihre Website-Besucher zu einem Online-Kauf
anleiten und verkaufen möchten. Auf der Grundlage von Präferenzen
können Sie sie zu einem bestimmten Produkt oder einer Dienstleistung
führen können. Die Quizze werden in der Regel von B2B-Marken
verwendet, um die Zielgruppe über ein Produkt zu informieren und
gleichzeitig Daten zu sammeln.

- LeadBooster-Games®

- KnowledgeBooster-Games®



Schöne saisonale Marketing-Kampagnen l 14

• Fähigkeitsorientierte Formate
Diese Konzepte sind anspruchsvoller, sie beinhalten fesselnde und
dauerhafte Spiele wie Puzzles, Gedächtnisspiele, Hit the Target und
Drop-Game. Diese Formate sind so konzipiert, dass sie die Fähigkeiten
Ihres Publikums testen und Konzentration und Anstrengung erfordern, um
erfolgreich zu sein.

• Spezielle interaktive Formate
Diese interaktiven Formate sind auf ein maximales Engagement
ausgelegt. Von Kalendern für jeden Anlass - die jeden Tag während
eines bestimmten Zeitfensters ein neues Spiel bieten - bis hin zu den
klassischen Weihnachts- und Adventskalendern ist für jeden etwas dabei.
Außerdem haben wir vor kurzem interaktive Grafiken eingeführt, mit
denen Sie jedes Bild interaktiv gestalten können. Fügen Sie
Quizfragen und Spiele hinzu, um mehrere Ergebnisse zu erzielen und
endlose Möglichkeiten für kreative Kampagnen zu schaffen!

- SkillBooster-Games

- Spezialformate
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LeadBooster-Games®

KnowledgeBooster-Games

SkillBooster-Games

Spezialformate
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Gestaltung der interaktiven Erfahrung

Gestalten Sie sie ansprechend und themenbezogen:

- Ermutigen Sie zur Teilnahme: Verwenden Sie klare Anweisungen und spielerische
Elemente.

- Beziehen Sie saisonale Themen ein: Verwenden Sie entsprechende
Farben, Grafiken und Botschaften.
- Abstimmung mit den Marketingzielen: Stellen Sie sicher, dass das Spiel
Ihre allgemeinen Ziele unterstützt.
- Saisonale Werbeaktionen: Binden Sie Sonderangebote oder Rabatte in
Ihre Kampagne ein.

Landing Page - Benutzerdefinierte URL



Schöne saisonale Marketing-Kampagnen l 18

Auswahl der Werbekanäle

Dies ist ein weiterer wichtiger Schritt bei der Strukturierung der Kampagne.
Wie jede andere Aktivierung erfordert sie einen klaren Verbreitungs- und
Sichtbarkeitsplan. Sie können Ihre eigenen Medienkanäle nutzen oder in
Anzeigen investieren und ansprechende Werbemittel erstellen, z. B.
animierte GIFs. Wie wir bereits erwähnt haben, führen Anzeigen, die zur
Teilnahme einladen, in der Regel zu höheren Umsätzen und deutlich
niedrigeren Kosten pro Klick.

Eines der häufigsten Missverständnisse über Gamification ist, dass sie nur
in der Online-Kommunikation eingesetzt werden kann. Das ist nicht wahr.
Sie können Omnichannel-Erlebnisse kombinieren, um Offline mit Online zu
verbinden und umgekehrt.

Bei einer Aktivierung unterscheiden wir immer zwischen Owned Media und
Paid Media. Wählen Sie die richtigen Kanäle auf der Grundlage Ihrer
Zielgruppe. Soziale Medien, E-Mail, Influencer, QR-Codes in Ihrem Geschäft
oder an wichtigen Orten und Ihre Website sind allesamt gute Optionen.



Erfolg messen
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Verfolgen Sie Engagement, Teilnahmequoten und Feedback. Natürlich
hängen Ihre Erfolgsmetriken von den Zielen der Kampagne ab. Zum Beispiel:

• Steigerung der Leads: Verfolgen Sie neue Abonnenten (Teilnehmer, die
das Formular ausgefüllt haben).

• Markenbekanntheit: Berücksichtigen Sie Metriken wie Reichweite,
Impressionen und mit der Marke verbrachte Zeit (beim ).

• Einnahmen: Messen Sie die durch die Kampagne erzielten Einnahmen
anhand der Anzahl der Produkte, die mit den
Rabattgutscheinen gekauft wurden.

• Loyalität: Verfolgen Sie, wie viele Teilnehmer sich nach der Teilnahme
an der Kampagne für das Treueprogramm registriert
haben.

Häufig zu vermeidende Fallstricke

Vermeiden Sie diese Fehler, um Ihre Kampagnen auf Kurs zu halten:

1. Die falsche Art von Spiel auswählen
2. Vergessen, Ihr Spiel zu thematisieren
3. Vernachlässigung der allgemeinen Botschaft der Kampagne
4. Überkomplizierung des Spiels
5. Gründliche Tests unterlassen
6. Nicht genügend Anreize bieten
7. Barrierefreiheit ignorieren
8. Schlechte Förderung
9. Vergessen, den Erfolg zu messen
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Valentinstag - Rito.dk

Winterkampagne - Wolt

Black Friday - Macht

Online Adventskalender - Continental



Valentinstag

Beispiele aus der Praxis l 21

Eine sehr erfolgreiche Valentinskampagne mit über 13.500€
Umsatz.

Während einer fünftägigen Kampagne wurden die Besucher eingeladen,
am Glücksrad zu drehen und einen von vier Rito.dk-Geschenkgutscheinen
im Wert von bis zu 140 € zu gewinnen. Mit saisonalen Thema - der Liebe -
und einem leicht erkennbaren Spielformat belohnte die Kampagne
bestehende Kunden und bot gleichzeitig einen zusätzlichen Anreiz, neue
Kunden in Käufer zu verwandeln. Spieler, die nicht erfolgreich waren,
erhielten Trostpreise in Form von vergünstigten Waren (im Wert von 13 €),
begleitet von einem Rabattcode, der auf der letzten Spielseite
eingeblendet wurde. Die Teilnehmer erhielten außerdem eine Follow-up-
EMail, um sicherzustellen, dass der Code erhalten und im Idealfall auch
eingelöst wurde.

Dieser doppelte Ansatz - das Anbieten von regulären Preisen und
Trostpreisen - ist eine äußerst effektive Strategie, um Besucher durch ihre
Customer Journey zu führen. Die Wahrscheinlichkeit, eine Geschenkkarte
oder einen Rabattcode zu nutzen, ist größer, wenn das Gefühl haben,
gewonnen zu haben, da dies ein Gefühl von Wert und Erfüllung vermittelt.

Kurzfristig brachte es Rito.dk die gewünschten
Einnahmen von über 13.500 €. Langfristig konnte das
Unternehmen neue, engagierte Kunden gewinnen, die
vom Rito.dk-Universum inspiriert sind und schließlich
zu zufriedenen Stammkunden werden.
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1. Einführungsseite 2. Anmeldung

3. Glücksrad 4. Ergebnis



"Unser Hauptziel für diese
Valentinstagskampagne war es,
unseren Umsatz zu steigern - der
Bonus war die Leadgenerierung.
Dies gilt für alle unsere
Kampagnen - Umsatz und neue
Leads -, da Gamification eine
großartige Möglichkeit ist, Ihre
Zielgruppe zu aktivieren und sie in
kaufende Kunden zu verwandeln.
Und diese Kampagne war für uns
sehr erfolgreich in Bezug auf den
Umsatz im Hier und Jetzt und
neue, aktivierte Leads!"

Dennis Falkenberg
Spezialist für E-Mail-Marketing, Rito.dk



Winterkampagne - Wolt:
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Die Gamification-Kampagne von Wolt führte zu
ganzheitlichen Verbesserungen bei mehreren 
KPIs

In der jüngsten Winterkampagne von Wolt stellte das Team ein Mystery-
Box-Spielformat vor, das bestehende Kunden fesseln und neue Kunden
anlocken soll.

Während des zweimonatigen Zeitraums erzielte die Kampagne eine
weitreichende Sensibilisierung und deutliche Verbesserungen bei den
wichtigsten Leistungsindikatoren, wie z. B.:

neue Benutzeranmeldungen, Bestellvolumen und
Gesamttransaktionswert. Auch der Anstieg der Wolt-Plus-
Abonnements um 16 % war bemerkenswert.
Der Anstieg der Wolt-Plus-Abonnements war ein Nebenprodukt der
Kampagnenstrategie, bei der das Programm als Trostpreis positioniert
wurde, was diese Abonnements effektiv förderte.

Dieser Erfolg bei der Diversifizierung unserer Nutzerbasis und der Steigerung
der Transaktionen verdeutlichte die breite Angebotspalette der Wolt-Plattform,
die über den reinen Imbiss hinausgeht, und zeigte die starke Präsenz des
Unternehmens im Einzelhandel.
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1. Einführungsseite 2. Anmeldung

3. Spielen 4. Ergebnis



"Ich glaube, die Gamification 
im Marketing hat uns gezeigt, 
dass Kampagnen viel 
ganzheitlicher sein können, als 
wir es gewohnt sind. Sie 
können die Aufmerksamkeit für 
den Einzelhandel erhöhen, 
unsere Kennzahlen deutlich 
verbessern und neue Nutzer 
auf die Plattform locken."

Niels Klevin
Marketingleiter bei Wolt



Black Frida POWER:
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Mit der Black Friday-Kampagne von Power Loyalität in
Umsatz verwandeln

Diese Kampagne, die zu beeindruckenden 60.000 neuen E-Mail-Anmeldungen
führte, war Teil der Strategie von POWER, ihre hohen Konversionsraten von
Leads zu Kunden zu steigern.

Das Herzstück des Konzepts war das MyPower-Programm, das den
Kunden Anreize in Form von Punkten und Prämien für ihre Einkäufe bieten
sollte.

Um das Engagement und das Wachstum zu fördern, führte das Marketingteam
von POWER ein "Spin the Wheel"-Format ein, eine Taktik, die sich zuvor als
effektiv erwiesen hatte, um die Zahl der Anmeldungen zu erhöhen und sowohl
die E-Mail-Liste als auch MyPower-Community zu vergrößern. Die Kampagne
dauerte vom 10. bis 26. November. Die verlockenden Vorteile von
Bonuspunkten und Rabatten waren der Schlüssel, um Menschen für das
Treueprogramm zu gewinnen.

Die Konzentration auf den dänischen Markt führte zu
einem erheblichen Anstieg der Zulassungen, mit
Tausenden von neuen Einträgen und 45 697 neuen
Mitgliedern bei MyPower.
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1. Einführungsseite 2. Anmeldung

3. Spielen 4. Ergebnis



"Meiner Erfahrung nach
nehmen in der Regel mehr als 50
% der Kunden an einer
Gamification teil, unabhängig
davon, ob sie bereits Kunden
sind oder nicht.

der neue Leads, neigen zur
innerhalb eines

angemessenen Zeitraums.
Dieser Anteil kann jedoch je
nach der jeweiligen Kampagne
und ihren Ergebnissen auf bis
zu 85 % ansteigen.

Joakim Sigvardt
Direktor der Omnichannel-Gruppe bei POWER
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Weihnachten, Adventskalender - Continental:

Eine Weihnachtskampagne mit einem Anstieg der Newsletter-
Abonnenten um 130 %.

Für den dänischen Markt erforschte Continental zunächst die Gamification in
Form eines dänischen Feiertagsprodukts - dem Weihnachtskalender.

Die Kampagne richtete sich an Continental-Händler in Dänemark mit dem
KPI, die Zahl ihrer B2B-Newsletter-Abonnenten zu erhöhen. In diesem
engen Kanal - Händler in Dänemark - sahen sie das höchste
Konversionspotenzial.

Jeden Tag, vom 1. bis zum 24. Dezember, wurde den Besuchern ein Quiz
vorgelegt, und bei richtiger Antwort nahmen sie an einer Verlosung teil, bei
der sie einen Hauptpreis gewinnen konnten. Der Schwerpunkt der
Kampagne lag sowohl auf der Bildung - um einen Einblick in das Wissen
und das Verständnis des Publikums für das Unternehmen zu gewinnen -
als auch auf der Unterhaltung, da es die war. Ein Beispiel: "Wann ist der
beste Zeitpunkt, um von Sommer- auf Winterreifen zu wechseln?", eine
Frage, die die Jahreszeit ausnutzt und sie mit Produktwissen kombiniert.

Das Ergebnis?

Ein enormer Erfolg und eine hohe Konversionsrate: Die
Zahl der Newsletter-Abonnenten von Continental stieg bis
zum Ende der Kampagne um 130 %. Von dort aus
konnten sie Segmente für zukünftige
Marketingmöglichkeiten erstellen und überlegen, wie ihr
Newsletter langfristig eine Rolle spielen würde.



Beispiele aus der Praxis l 31

1. Einführungsseite 2. Anmeldung

3. Quiz 4. Ergebnis



"Wir haben einen Weihnachtskalender 

erstellt, und jeden Tag musste jeder 

mitmachen und Fragen zu unserer Marke, 

unserem Produkt oder zu anderen Themen 

beantworten.

[Wir] sahen eine riesige, riesige Rate von 

Leuten, [den Kalender] durchliefen ... die 

Konversionen waren höher als ich je gesehen 

habe! Was aber auch wirklich interessant war, 

war, dass wir ... 130 % mehr Abonnenten für 

unseren Newsletter gewinnen konnten! Die 

Zahlen waren von Anfang an recht niedrig, 

aber der Prozentsatz war wirklich hoch, als wir 

fertig waren."

Casper Svanemose
Marketingleiter, Continental
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Die wichtigsten Erkenntnisse: Gamification
demokratisieren

Die wichtigsten
Erkenntnisse l 34

Gamification ist für jede Marke geeignet, unabhängig von Größe, Seriosität oder
Branche.

• Es sind keine Programmierkenntnisse erforderlich: Nachdem Sie die
Kampagne erstellt haben, müssen Sie nur noch den Code kopieren und in die
gewünschten Landing Pages auf Ihrer Website einfügen.

• Vorlagen und Anpassungen: Sie können vorgefertigte saisonale Vorlagen
verwenden oder Ihre eigenen erstellen und hochladen. Der Grad der
Kampagnenanpassung ist Ihnen überlassen, aber wir bieten
Schnellstartoptionen, wenn Sie wenig Zeit haben.

• E-Mail-Automatisierung: Automatisieren Sie E-Mail-Benachrichtigungen von der
Scratcher-Plattform aus, oder integrieren Sie Ihr eigenes CRM oder CDP, um
nahtlos mit Scratcher zusammenzuarbeiten und einen reibungslosen
Datenfluss zwischen den Systemen zu gewährleisten.

• Besondere Dienstleistungen: Wenn Sie etwas Einzigartiges benötigen, bieten wir
Ihnen spezielle Dienstleistungen an, um die Kampagne auf Ihre besonderen
Bedürfnisse zuzuschneiden.



Registrieren Sie sich jetzt und profitieren Sie von
einen kostenlosen 14-Tage-Starterplan.

Keine Kreditkarte erforderlich!

Haben Sie Fragen?
Buchen Sie hier eine kostenlose Demo

Kostenfrei starten

Demo buchen

https://platform.scratcher.io/register?ref=1c4c0413-8902-44d5-9837-f2385ce448a0
https://marketing-ch�schtli.ch/kontakt



