Wie ,vertbaudet’
Kunden gewinnt,

Dem Onlinehandler flr Kinderartikel gelang es mit der
Kl-gestutzten Empfehlungsplattform von Mention Me,
seine treuen Kunden mit Fan-Status muhelos zu
aktivieren.
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FALLSTUDIE

Innerhalb von 12 Monaten gewann ,vertbaudet’
hochwertigere Kunden - bei fast halb so hohen Kosten

im Vergleich zu traditionellen bezahlten Marketing-Kanalen.

Das Potenzial
Vertbaudet erkannte als zukunfts- und kundenorientiertes Unternehmen die groBe Chance,
durch die Treue ihrer umfangreichen Kundschaft profitables Wachstum zu erzielen.

Dem Unternehmen war bewusst, dass seine Zielgruppe — insbesondere junge Mitter — groBen Wert
auf vertrauenswiirdige Empfehlungen aus dem eigenen Umfeld legt.

Da ,vertbaudet’ den hohen Zeit- und Arbeitsaufwand fiir den Aufbau und Betrieb eines eigenen
Empfehlungsprogramms erkannte, sah es in Mention Me die naheliegendste Losung, um die Vorteile
des Empfehlungsgeschéfts optimal zu nutzen.

Ein besonderes Highlight war die einzigartige Name-Share-Option.
Sie ermdglicht es Kunden, beim Checkout die Namen von Freunden anzugeben - perfekt abgestimmt
auf die taglichen Gesprache unter Kunden liber die Marke, von denen ,vertbaudet’ wusste.

Der Plan
Vertbaudet fiihrte sein Empfehlungsprogramm zunéchst in zwei Kernmérkten ein: Deutschland und
Osterreich.

,Dank strategisch eingesetzter A/B-Tests und einer optimierten Customer Journey hat sich unser
Programm kontinuierlich weiterentwickelt und stetig an Starke gewonnen”
sagt Raphaele Provost, Lead CRM bei ,vertbaudet'.

Nun ist ,vertbaudet’ bereit, sein Programm auf den néchsten Kernmarkt auszudehnen und die
empfehlungsbasierte Kundengewinnung weiter auszubauen. Mit einem umfangreichen Set an
First-Party-Empfehlungsdaten (direkt vom Kunden gewonnen Daten) plant das Unternehmen, breitere
Marketingkanale zu optimieren und so den Mehrwert des gesamten Geschéfts zu steigern.
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Durch empfehlungsorientiertes Denken
erzielt ,vertbaudet’ herausragende Resultate.
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Weniger als zwei Monate nach dem Start deckte bereits der liber Mention
Me generierte Umsatz unsere jahrliche Investition — und die Performance
steigert sich seitdem stetig.

Unser Ziel ist es jetzt, die First-Party-Empfehlungsdaten zu nutzen, um tiefere
Einblicke in unsere Kunden zu gewinnen, die Segmentierung zu optimieren und
die Aktivitat unserer Kundenbasis nachhaltig zu steigern.

Gabriela Roth
Head of Marketing
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