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Agentur
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www rts-riegerteam de
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Stephan Beck (Berater Digital)

Ekkehard Haug (Creative Director Text]

Meksej Domovec {Junior Art Director)

Lilit Ihlenburg (Junior Projek tleiterin)

AUFGABENSTELLUNG

Da geht noch was!

,Uns geht es eigentlich nicht schlecht, die Absatz-
zahlen sind ganz o.k. In einigen Gewerken wie Gala-
bau sind Bekanntheit und Marktdurchdringung
unserer Schonhdmmer schon sehr gut. In anderen wie
Schreinerei oder Polsterei lassen diese noch zu wiin-
schen Ubrig. Da geht noch was!” So ungefahr lautete
das Briefing des Schonhammerherstellers Halder

an die Agentur. Halder zeigte sich Gberzeugt, dass man
viel mehr Werkzeuge verkaufen wirde, wenn man
den Zielgruppen schnell und einfach begreiflich
machen kénnte, dass man fir jedes Gewerk und jede
Aufgabe den perfekten Hammer im Sortiment hat. Den
Hammer, der die Arbeit erleichtert und zu besseren
Ergebnissen fuhrt.

Marketing- und Werbeziele
mm Steigerung des Absatzes um 30%

mm Signifikante Erhéhung der Click-Through-
Rate (CTR)

mm Steigerung der Bekanntheit bei Gewerken,
bei denen die Absatzzahlen zuvor eher
schwach waren

mm Ausbau der Bekanntheit und der Reichweite
der Marke Halder als Premiumhersteller

LIELSETZUNG

Mindestens 30 % mehr Absatz

Ziel der Kampagne war, eine Absatzsteigerung

von mindestens 30 % im Vergleich zum Vorjahr zu
erreichen. Die Herausforderung bestand dabei zum
einen darin, die Vorzige qualitativ hochwertiger
Schonh&mmer aufzuzeigen (gelenkschonend, material-
schonend, flexibel etc.) sowie ein Bewusstsein fur

die Vielfalt des Halder-Sortiments zu schaffen (fur jede
Aufgabe den richtigen Hammer), und zum anderen
darin, die Marke Halder als Anbieter dieser Premium-
produkte in den Képfen der Zielgruppe(n) zu ver-
ankern. Um sie so auf direktem Weg zum Kauf der
Produkte zu bewegen.

STRATEGIE

Attention, Interest, Fire!

Unsere Strategie basierte auf zwei Erkenntnissen.
Erstens: Wir haben festgestellt, dass Handwerker
haufig in sozialen Medien unterwegs sind. Um sich zu
informieren und sich untereinander auszutauschen.
Video-Tutorials, Chatbots und Chatrooms werden
intensiv genutzt. Dabei zahlt vor allem Authentizitat:
Handwerker lassen sich am ehesten von ihresgleichen
Uberzeugen. Und: Wir haben festgestellt, dass Halder
diese Kandle bisher, wenn tberhaupt, nur rudimentar
und sporadisch genutzt hat.

Besamtumsatzzuwichse nach Produkten
Janvar bis Ende Mai 2021
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Zweitens: Im Fachhandel — dem klassischen Halder-

Vertriebskanal — findet kaum Beratung statt. Deshalb CASE SUM MARY

hat Halder selbst die Initiative ergriffen und Produkt- X . . X

vorfihrungen auf Messen, in Handwerksbetrieben Das perfekte Zusammenspiel von Glaubwirdigkeit (von Hand-
und in Berufsschulen durchgefihrt. Dabei hat man er- . .

kannt: Wer einmal einen der Schonhammer erlebt und Werker ZU HO ndwerker), possendem KO nGl (SOCIGl Med |O),
ausprobiert, ist sofort von seinen Vorteilen und seinem klarem Produktnutzen ( Genau dein Ham mer”) und CTA

Nutzen Oberzeugt. Und will ihn haben. ,Genau dein . . . ) n .

Hammer* lautet deshalb das Motto unserer mehrstufi- (Hol ihn dir) fihrte zu einem deutlich messbaren Absatzerfolg
gen Social-Media-Kampagne, die mit einem ziel- . . o . .
gruppenspezifischen Mix aus User Generated Content Im Onllne_Shop (+7619 /O) Und Im HO ndel (+7ZOOO HO mmer)-
(Anwendervideos auf YouTube) und Paid Media

(Postings auf Instagram und Facebook mit Link zu

Landingpage und Online-Shop) fir hohe Awareness
und eine deutliche Absatzsteigerung sorgen sollte.

Social-Media-Strategie in drei Phasen

1. User Generated Content Erwin Halder KG -
(authentische Anwendervideos) st

Schreiner harco schidgt zwel Fliegen mi siner
o3 e Wagpe, ah. enem Hammer Hol dr den
2. Awareness und Image LIS 17,55 von HALDER und mach's inm nachd

SIMPLEX

(Verbreitung Anwendervideos auf YouTube) ] I
’ﬂmumy

3. Social Selling
(statische Posts mit CTA und Link zum Online-Shop)

ERGEBNISSE
Plus 76,9 %!

Die Kampagne hat sehr gut performt. Das Zusam-
menspiel zwischen User Generated Content und den
daraus abgeleiteten Creatives hat insgesamt zu einer
Absatzsteigerung von 76,9 % gefuhrt. Durch positive i S
Abstrahleffekte wurden auch im station&ren Handel dem SIMPLEX!

im Aktionszeitraum (Januar bis Mai 2021) 72.000 ;
H&mmer mehr verkauft als im Vorjahreszeitraum.

Die Kampagne erreichte eine hervorragende durch-
schnittliche Click-Through-Rate (CTR) von 1,9. Dies
wurde vor allem durch konstantes Messen und An-

passen der Creatives und der Zielgruppen erreicht. -
@ Erwin Halder KG - Handwerkzeuge e«
Schonend Klammern [&sen mit unserem extra
e — leichten SIMPLEX mit Alugehduse
Ergebnisse

Funnel zum Erfolg

JETZT

ZUSCHLAGEN!

Creative. Bewegtbild Creative. Statisches Image
Phase |. Awareness  Phase Il. Social Sales
Media-Budget. 2.000 € Media-Budget. 1.600 €
Ziel. Impressions £06.600 | RW. 160.060 Ziel. Impressions 260.060 | RW. 50.600
Impressions 1.780.825 Impressions 345.748
Reichweite 197.585 Reichweite 141,142
Ziel.1.060 - 2.600 Ziel.0.8
1.000-2.000 L9

Shop-Ereignisse von (TR direkt in den
Landingpage Shop

Ziel. 5.000
8.671

Besucher im Shop

Ziel. +30 1

Absatz

BEANORIGINALPRO.COM

Schonhammer fiir Polsterer | JETZT KAUFEN |

Sattler
Quelle: Google Analytics Daten, Google Analytics Daten Online-Shop (via UTM-Parameter), Facebook Werbeanzeigenmanager /




