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Uwe & Nils

Uwe Klapka

Country Director, Germany

Uwe leitet seit 2019 die deutsche
Dependence von LeadFamly und
oringt 25 Jahre Erfahrung aus den
Bereichen Sales & Marketing mit.
Zuvor war er u. a. fur XING und
diverse SaasS-Companies tatig.

Nils Michaelis
Chief Marketing Officer

Nils ist seit 2019 CMO bei LeadFamly
und leitet die Marketingaktivitdten
aus dem HQ in Ddnemark.

Nils arbeitet seit 12 Jahren mit
SaaS-Losungen, zuletzt bei Google
und Trustpilot.
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Uber LeadFamly

Gegrindet 2017 in Aarhus, Danemark

Europas grofite Gamification-Plattform (Saa$)

500+ Kunden in allen Sektoren

7.B. McDonald's, Vero Moda, Grundfos, Danfoss, IKEA Rituals, Bauhaus, ALDI Lidl,
Coca Cola, Sunny Cars, Arla, Philip Morris, Legoland, UNICEF, etc.

Berlin, London, Helsinki, Amsterdam, Aarhus (HQ)
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Agenda

E-Commerce Entwicklung in Deutschland

Black Friday 2020: Worauf es ankommt

Gamification: 5 konkrete Empfehlungen

Q&A
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Black Friday in Deutschland

LeadFamly

Bekanntheit und Nutzung von Black Friday und Cyber Monday 2016-2019

Black Friday Cyber Monday

-»- Bekanntheit -®Nutzung -»- Bekanntheit -®Nutzung

90% 94%
72%/.—_-_—_. 7% 81%
Gf/u/._’_.

239 30% 3370 239

2016 2017 2018 2019 Plan 2016 2017 2018 2019 Plan
IFH Koln, 2019

Frage: ,Welche der folgenden Handleraktionen kennen Sie und an welchen dieser Aktionen haben Sie im Jahr 201X reduzierte
Produkie gekaufti?“; Angaben in %; Abweichungen zum Vorjahr in Prozentpunkien; Onlineshopper 20-69 Jahre: n = 989
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Black Friday in Deutschland

Aktionsausgaben an Black Friday und Cyber Monday 2016-2019

in Mrd. Euro

2016 2017 2018
IFH Koln; 2019 p=Prognose

LeadFamly Get Keep Grow .



Was wird gekauft?

Was die Deutschen am Black Friday kaufen

Anteil der Befragten, die folgende Produkte erwerben wollen

Mode & Accessoires 40,3%

Drogerie, Kosmetik
& Korperpflege 32,7%

Haushaltselektronik 26,3%

\ |

Sport & Freizeit 17,6%

Mobel & Dekoartikel 17.2% —
Schmuck & Uhren 16,3%
Spielzeug 15,8% 10% der Deutschen
- ) wollen am Black Friday
TV & HiFi 15,6% mehr als 1.000 Euro
ausgeben.
Videospiele & Spielkonsolen 15,1%

Basis: 1.000 Befragte in Deutschland (ab 16 Jahren); September 2019

@ ® @ Mehrfachauswahl maéglich .
@statista com  Quelle: Mvdealz StatISta E
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E-Commerce in Zeiten von Corona

@ Tendzum E-Commerce nochmals beschleunigt
@ Customer Journeys beginnen im Internet

@ \erbraucher sind offen fur neue Angebote

‘ "Silver Surfer” besonders internetaffin

Source: Think With Google

LeadFamly



https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-154/seasonal-calendar-retail-marketing/

Trend zum E-Commerce nochmals beschleunigt

LeadFamly

immer gleichermalen iImmer oder
offline offline und online vorrangig online

Source: Think With Google
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https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-154/seasonal-calendar-retail-marketing/

Verbraucher sind offen fir neue Angebote

Durchschnittswert fur alle
Branchen mit geschlossenen

Ladengeschaften
Unterhaltungs- Haus & Mode
elektronik Garten

Think with Google

Kaufer, die kurzlich bei einem Einzelhandler, auf einer Plattform oder bei einer Marke eingekauft haben, bei der
sie noch nie zuvor eingekauft haben
Quelle: Google, Smart Shopper, Deutschland, April 2020.

Source: Think With Google
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https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-154/seasonal-calendar-retail-marketing/

Silver Surfer besonders internetaffin

+26 ppt +20 ppt +20 ppt +27 ppt
- 77 ”'0
67 % 1% 70 %
51% 50 % 50 %
41%
bis 24 25-34 35-44 45-54
Think with Google

Online-Einkaufe 2019 vs. 2020 je Alterssegment
Quelle: Google, Smart Shopper, Deutschland, April 2020 (2019).

Source: Think With Google
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https://www.thinkwithgoogle.com/intl/en-154/seasonal-calendar-retail-marketing/

Customer Journeys beginnen im Internet

94

2 3

76

7%

aller Kaufvorgénge aller E-commerce- war 2019 die

starten mit einer Kaufvorgénge werden durchschnittliche Klickrate
Recherche auf einer ohne Kaufabschluss flr Marketing-E-Mails
Suchmaschine beendet

"‘Wie verbessere ich ‘Wie verringere ich meine ‘Wie kann ich die

meine Visibilitat auf Drop-0Off-Rate?” Engagementrate unserer
Google?” Marketing-E-Mails verbessern?”

Source: (1) neilpatel.com, 2020 (2) kinsta.com, 2020 (3) sendinblue.com, 2020
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http://neilpatel.com
https://kinsta.com/de/blog/warenkorbabbruche/
https://de.sendinblue.com/blog/klickraten-oeffnungsraten-newsletter-benchmark/

Black Friday: Worauf es ankommt

© Drop-Off-Rate optimieren

€ Moglichkeiten beim Stdbern und Bestellen

€ Effizientes E-Mail-Marketing

O Ecrhohten Traffic nutzen: neue E-Mail-Kontakte
far die heile Vorweihnachtsphase generieren

© Rctargeting-Moglichkeiten

LeadFamly




Gamification & Black Friday

Drop-Off-

LeadFamly

Rate optimieren

Carbon Theory.™

FREE UK SHIPPING OVER £30 & BOX SETS
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Carbon Theory.™

FIND YOUR PERFECT
SKINCARE ROUTINE

TAKE THE TEST

Interaktives Pop-up

ABOUT v

\

|

12 Reviews

pproach to cleansing. Three powerful natural
ransform breakout and acne prone skin.

OP BOX SETS - FREE UK DELIVERY
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Gamification & Black Friday

Drop-0Off-Rate optimieren

oo - Zeit-basiert (z.B. nach x Sekunden
Carbon Theory.” v - e m Warenkorpbereich onne
T — < Q U 1: O b S C h | b S S)

. Exit-Intention (Maus-Cursor
Uber dem X))

- Einblenden von Service-

Interaktives Pop-up Angeboten (z.B. gratis Fracht
oder Click & Collect)

Lead Famly Get Keep Grow .




Gamification & Black Friday

Mdglichkeiten beim Stdbern und Bestellen

@ \utzen Sie dynamische pop-ups um relevante
Angelbote zu pushen

@ > -Gutscheine gewinnen (Pop-ups mit integrierten
Spielkonzepten: Glicksspiel, Wissensspiel, Schdtzung, etc.)

@ Ciotis-Fracht bzw. Abholmaglichkeiten (One-Click & Collect)
bewerben (pop-up, banner)

LeadFamly




Gamification & Black Friday

-ffizientes E-Mail-Marketing

Beispiel:

- E-Mail an Kontakte ohne Kaufalbschluss in den
letzten 90 Tagen

» An Black Friday versenden oder am Vortag

% » Moglichkeit einen Kaufgutschein zu gewinnen

- Anrelz um lhre Website zu besuchen

- Wahrscheinlichkeit des Kaufabschlusses steigt
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Gamification & Black Friday

-rhohten Traffic nutzen: neue E-Mail-Kontakte fur die helilie
Vorwelhnachtsphase generieren

STAY CONNECTED!

Pop-up zur E-Mail-Registrierung

LeadFQme Get Keep Grow .



Gamification & Black Friday

Retargeting: Einkauf-Gutschein gewinnen

® Recording

< Kjeer Sommerfeldt 2

Home Posts Reviews Videos Photos St
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Kjeer Sommerfeldt
Sunday at 08.34 - §

Gin kan virkelig dele vandene. Nogle mener det
smager af grantrae, mens andre mener, at det er
verdens bedste spiritus. Herer du til den si... See mort

Fa den komplette gin&tonic-oplevelse!
er at lave den perfekte drink

(7 Shop Now ([~
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Gamification & Black Friday

GAME
MECHANICS

™ L} A - ) o - - AF J B » v +Fa = A ™~ ‘ad & \d B = = ! < F i
CHALLENGE REWARD MIRRORING COMPETE HAVE FUN
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Black Friday 2020: Tips & Trends

Gerucht Amazon: Vorgezogener Black Friday? Prime Day fur Alle?

E-Commerce im Héhenrausch: wie verdndert sich das
Kaufverhalten?

Gratis-Versand / Abholung am StraRenrand/Shop

Black Friday im B2B
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Key takeaways

@ "Silver Surfer” immer internetaffiner

©
®
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I-Kampagne vor

Black

@ Gamification steigert die

LeadFamly

cation erndhen

-riday 2020: Zusatzlichen Traffic o

Black

-riday:

-ngagement-

Pop-ups, neue E-Mail-Abonnenten gewinnen

-ffektivitat [hrer

Rate mit

Ut der Welbsite effizient nutzen:

rRetargeting-Kampagnen
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Ebook: 25 Tios zum Online Adventskalender

Gratis Ebook in [hrem
GoToWebinar Control Panel

LeadFamly




Neugierig geworden?

® Moglichkeiten mit Gamification

® LeadFamly Plattform-Demo

® Erfolgsstories anderer Unternehmen
Uwe Klapka

Country Director, Germany

E-Mail: uwe@leadfamly.com
Mobil: +49 171 491 00 97
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