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8.1

Planung einer erfolgreichen Affiliate Marketing Strategie

Analysieren Sielhren Markt und I hre Zielgruppe

Wiebei jeder Webstrategie, steht auch beim Einsatz von Partnerprogrammen die Uberlegung im
Vordergrund, welches Zie man mit dieser Strategie erreichen mochte.

Partnerprogramme gibt es inzwischen viele. Vor allem die Konsumgiiter-Branche lockt mit ei-
ner Vielzahl von bekannten Marken und Produkten mit verschiedenen Vergitungsformen: pro
Klick, pro Lead oder pro Verkauf. Das Wichtigste fur die Auswahl eines Partnerprogramms ist
der Bezug zur Zielgruppe. FastFood und Spitituosen-Werbung auf einer Wellness-Seite kann
Kunden eher vergraulen. Ein Wellness-Shop und Wellness-Reisen dagegen ergénzen sich gut
und bieten der Zielgruppe einen niitzlichen Zusatz-Service.

Nicht immer steht beim Einsatz von Partnerprogrammen der finanzielle Aspekt im Vorder-
grund. Partnerprogramme sind auch ein sehr interessantes und effektvolles Marketing Instru-
ment, um eine Website mit interessanten Angeboten zu erganzen.

Analysieren Sie die Bedirfnisse Ihre Zielgruppe. Suchen Sie Angebote aus, die Ihre User wirk-
lich haben wollen, nicht nur das, was Sie selbst schtn und interessant finden.

Setzen Sie nicht einfach nur einen Werbelink auf Ihre Website. Um wirklich langfristig Erfolg
zu haben, ist eine kontinuierliche Pflege Ihres Webangebotes erforderlich. Selbst wenn Sie kei-
nen eigenen Shop betreitben, missen Sie auch Ihr "virtuelles Sortiment” regelmaldig tberprifen
und aktualisieren. Es ist wenig erfolgsversprechend, im Sommer Ski-Reisen zu bewerben und
im Winter den Griechenland-Urlaub. Informieren Sie sich oder fragen Sie den Anbieter, was
sich wann am besten bewerben und verkaufen l&asst und aktualisieren Sie Ihre Website regel mé-
Big, umvor allem Stammkunden immer wieder etwas Neues anbieten zu konnen.

Weniger ist mehr

Esist nicht sinnvoll, viele unterschiedliche Produkte anzubieten. Machen Sie | hre Website nicht
zu enem Internet-Flohmarkt oder blinkenden Banner-Friedhof. Wenn Sie versuchen, alles
Mogliche auf ihrer Website anzupreisen, dann werden Sie eher nichts verkaufen. Eine Website,
auf der ein buntes Sammelsurium von blinkenden Werbebannern aufpoppt, wird Ihre Kunden
weniger ansprechen, als wenn Sie gezidlt auf einige wenige, dafirr aber attraktive Produkte auf-
merksam machen. Fokussieren Sie sich vielmehr auf en bestimmtes Thema oder auf einzelne,
sehr spezifische Angebote und bewerben Sie diese dafUr intensiver.

Das Internet bietet eine Flut an Informationen. Ein Besucher kommt meist mit einem bestimm-
ten Interesse auf |hre Website. Irritieren Sie | hre Besucher nicht, sondern fiihren sie gezielt zu
dem, was Sie verkaufen mochten.

Es ist vielversprechend, nicht nur die Qualitdt der Produkte und Dienstleistungen auszuwahlen,
sondern auch die Anzahl zu beschranken.
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8.2 Wahlen Sie Produkte, die sich gut im I nter net ver kaufen lassen

Wichtig fir die Auswahl eines Partnerprogramms ist, Produkte oder Dienstleistungen zu bewer-
ben, die sich moglichst leicht im Internet verkaufen lassen. Bel hochpreisigen und beratungsin-
tensiven Produkte riskieren Sie, durch langwierige Kaufentscheidungsprozesse lhre Partner
Provision zu verlieren.

8.2.1 Waswird online gekauft?

Im Folgenden finden Sie eine Tabelle der am besten verkauften Produkte und Dienstleistungen
im Internet.

SHOPPING: Materielle Produkte, die online bestellt wurden (Mehrfachnennungen)

Bucher 87,9%
Musik (z.B. CDs, Kassetten, etc.) 65,6%
Zeitschriften/Zeitungen- Abonnements (z.B. FAZ, Chip) 43,6%
Hardware /- Zubehor (z.B. Monitor, Speicherkarten, etc.) 65,0%
Software (auf Datentrégern wie z.B. CDs, etc.) 62,9%
Kleidung, Sportartikel 53,3%
Filme (z.B. DVDs, VHS, etc.) 51,6%
Unterhaltungselektronik (z.B. Radio, Fernseher, etc.) 40,0%
Entwicklung digitaler Bilder 27,0%
sonstige Waren 20,0%

SERVICE: Digitale Dienstleistungen, die online in Anspruch genommen wurden (Mehrfachnennungen)

Software (z.B. Installationsprogramme, Updates, etc.) 75,6%
Reisen (z.B. Flugtickets, Pauschalreisen, etc.) 38,9%
Ticketing (z.B. Kino-/Konzertkarten) 39,2%
Zeitungsartikel/Nachrichten 40,5%
Fachliteratur (z.B. Publikationen aus Wissenschaft und Forschung) 32,5%
Musik (z.B. mp3, way, etc.) 25,7%
elektronische Bucher (z.B. pdf, etc.) 23,6%
Dienstleistungen (z.B.Klein- und Kontaktanzeigen, etc.) 20,6%
Bilder (z.B. bmp, gif, etc.) 10,8%
Filme (z.B. mpeg, avi, etc.) 9,4%
Erotik 8,9%
Gambling / Wetten 7,7%
Sonstiges 4,1%

QUELLE: INSTITUT FUR WIRTSCHAFTSPOLITIK UND WIRTSCHAFTSFORSCHUNG DER UNIVERSITAT
KARLSRUHE (TH), LEHRSTUHL GELD UND WAHRUNG, ONLINE-UMFRAGEN UNTER DEM TITEL , INTERNET-
ZAHLUNGSSYSTEME AUS SICHT DER VERBRAUCHER® (1ZV7/2004) HTTP.//WWW.IWW.UNI-
KARLSRUHE.DE/IZV/
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8.2.2 Welche Faktor en spielen beim Online-K auf eine wichtige Rolle?

Die Zahl der Internetnutzer in Deutschland steigt weiter, die der Online-Shopper parallel dazu
ebenfalls. Rund 14 der 24 Millionen Internetnutzer kaufen mittlerweile regelmaldig oder gele-
gentlich im Internet ein. Dies ist das Ergebnis der Studie eCommerce Facts 3.0 der Deutsche
Post World Net in Zusammenarbeit mit den Marktforschungsinstituten ComCult Research und
Rheingold von 2002.

Der Grofdteil der Nutzer kauft regelmélig in mehreren Shops, vor alem Unterhaltungsmedien
(Bucher, CDs, Videos) ein. Es folgen Mode, Hardware und Geschenkartikel. Bel Dienstleistun-
gen stehen Finanzdienstleistungen an erster Stelle, dicht gefolgt von Tickets fur Flige, Hotels,
Reisen und Veranstaltungen.

Welche Shops der Kunde online aufsucht, ist aber nicht nur vom gewiinschten Produkt, sondern
auch vom jeweiligen Anlass abhéngig. Bei Produkten des téglichen Bedarfs steht vor allem die
Bequemlichkeit im Vordergrund, also ene einfache und schnelle Bestellung und Lieferung. Bei
der Schnéppchenjagd nach Gelegenheitsangeboten und Luxusgiitern zdhlen vor allem Preisver-
gleiche, Suchmaschinen oder Auktionen.

Sicherheit, Datenschutz, Zahlungsverkehr und Garantien spielen ebenfalls eine wichtige Rolle,
insbesondere bel Internet-Neulingen. Demgegeniiber steht jedoch ein insgesamt gewachsenes
Vertrauen der User in den E-Commerce und die Uberwiegend positiven Erfahrungen mit den
Héndlern und Shops. °

All diese Faktoren sind wichtige Kriterien bel der Suche nach dem richtigen Anbieter. Nur,
wenn die Kunden professionell bedient werden, knnen Sie als Partner profitieren.

% Quelle: Evita eCommerce Fact 3.0, www.evita.de/fecommerce-facts, 2002
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8.2.3 Exkurs: Die Online-Reisebranche: Profitieren von einem boomenden Mar kt!

Informationen und Services rund um das Thema Reisen gehdren zu den meist gesuchten Inhal-
ten im Internet. Kaum eine andere Branche im Internet wachst so schnell und bietet ein derart
profitables Zusatzgeschéft fur Websites und Portale als Affiliate Partner.

Warum Reisen? Die Deutschen sind weltweit die ,,Reise-Weltmeister. Ein Reise-Service eignet
sich daher fir fast jede Website.

Im Gegensatz zu Partnerprogrammen fiir z.B. ,,Kreditkarten* oder ,,Versicherungen®, bietet ein
Reise-Partnerprogramm eine hohere Chance auf einen ,,Wiederholungskauf. Im Vergleich zum
,Jahresurlaub® aus fritheren Zeiten, verreisen die Deutschen heutzutage sogar mehrfach pro Jahr
und sind daher stéandig auf der Suche nach giinstigen Angeboten: ob Wellness-Wochenende in
Osterreich oder Stadtereise nach Paris. Auch Sonnenziele sind heute fiir wenig Geld schnell zu
erreichen, zum Beispiel en Party-Wochenende auf Mallorca, ein Kulturtrip nach Istanbul oder
X-mas-Shopping in NewY ork.

Hohe Buchungsumsétze mit guten Verdienstmoglichkeiten fur Partner

Die Look-to-Book-Rate hat sich in den vergangenen Jahren zunehmend verbessert. Wahrend
2001 erst 15% der Deutschen das Internet fir die Reiseplanung nutzen und nur 4% tatséchlich
eine Reise gebucht haben, liegt die Quote bei den Deutschen Internet-Nutzern inzwischen bei
ca. 70%, ca 25% buchen tatséchlich eine Reise. Das Patential ist noch immens grof? und wird
weiterhin ansteigen.

Im Vergleich zu den meisten Konsumgutern, die online gekauft werden, haben Reisen einen re-
lativ hohen Umsatzwert. Wahrend bei Bichern oder Kosmetik der Einkaufswert im Schnitt bei
30-40 EUR liegt, betragt die durchschnittliche Buchungssumme fir einen Pauschalurlaub mit 2
Personen zwischen 750 — 1000 EUR.

Geld verdienen mit Reisen im Jahr eszyklus

Die Reisebranche unterliegt saisonalen Schwankungen mit buchungsstarken und buchungs-
schwachen Monaten sowie unterschiedlichen Reisewiinschen. Mit Reiseangeboten kann man
das ganze Jahr Uber gutes Geld verdienen, wenn man die Besonderheiten und Kundenwiinsche
der verschiedenen Jahreszeiten berticksichtigt.

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten. 57



ADENION NetSeller

Durchschnittlicher Buchungsverlauf in Jahreszyklus:

Jan Feb Har Ape iy Jun Jut Aug Zeg Och hlose Oec

Das touristische Jahr beginnt zum 1. November und endet am 31. Oktober. Die Sommersaison
startet am 1.4. und endet am 31.10. und die Wintersaison startet am 1.11. und endet am 31.3..
Mit Erscheinen des jeweiligen Kataloges gibt es Friihbucher-Rabatte fur die kommende Saison.
Wer sich erst spéter entscheidet, kann von Lastminute- und Restplatzangeboten profitieren.

Die hochsten Buchungsquoten erzielt man in der Hauptsaison von Juni bis September. In dieser
Zeit sind vor allem die traditionellen Lastminute- und Pauschalreiseangebote zu den Warmwas-
serzielen am Mittelmeer gefragt, darunter Mallorca, Tirkei, Spanien, Italien, Griechenland und
Osteuropa. In der Wintersaison sind die Ganzjahresziele wie Agypten, Kanaren, Karibik und
Stdostasien beliebt, aber nattirlich auch Ski und Sportreisen in die Berge. In der Nebensaison
werden verstarkt speziellere und individuellere Angebote gebucht, wie zum Beispiel Individual-
und Autoreisen, Kurzurlaub, Kreuzfahrten, Rund- und Fernreisen, sowie Wellness-, Golf- und
Stadtereisen.

Partner profitieren am besten, wenn der gesamte Jahrezyklus mit saisonal wechselnden Reise-
angeboten fur die Werbung genutzt wird. So kann bereits im September die Werbung fir Well-
ness- und Ski-Reisen erhoht werden, wahrend im Frihjahr die Saison fir Mallorca und Grie-
chenland wieder startet.

Bezahlter Reise-Content mit Umsatzbeteiligung am Beispiel von TRAVELAN

Das Touristik-Netzwerk TRAVELAN (www.travelan.de) bietet eines der gréften Reiseangebo-
te im Internet als ,,Werbe-Service™ fiir Homepage-Betreiber, Unternehmens-Websites und Por-
tale. Den Partnern stehen vidféltige Moglichketen zur Verfligung, Reise-Contents als Zusatz-
Service auf dem eigenen Portal zu integrieren: ob mit einem einfachen Link zu einem fertigen
Reiseshop oder durch die direkte Integration einzelner Angebots- und Suchmasken in die Web-
site. Jeder Partner hat die Mdglichkeit, Angebote individuell auszuwahlen und seiner Website
anzupassen. Fir jede gebuchte Reise erhalten die Partner eine umsatzorientierte Werbevergii-
tung von bis zu 8%.
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Im Gegensatz zu den gangigen Partnerprogrammen, ermoglicht TRAVELAN das direkte Ein-
binden der Werbe-Medien in die Website. Die Optionen reichen von individuellen Preisverglei-
chen fur Hotels, Fliige und Mietwagen, tagesaktuellen Lastminute- und Pauschalreisen bis hin
zu komplett fertigen ReiseShops. Durch die ,,white label“ Module bleibt der Kunde ,,virtuell
auf der Website des Partners und wird nicht weggefiihrt. Auf diese Weise ist es dem Partner
maoglich, die Reise-Angebote nicht nur als Bannerlink, sondern als integrierten Mehrwertdienst
fur die eilgenen Kunden und Besucher zu nutzen.

Beispiel: Mietwagen-Preisvergleich

[ LAND |
Land
Abholort:  |DDER EINEM ORT EINGEBEN
Ridckgabe: [
Abholen * am Flughafen " in der City

Anrmietung am [ﬂfiﬂ-??ﬂﬁ_'] UMI"zd[m_'J

Rickgabe am: [06.02.2005 =] um [10 2] [00 =]

Autogrobie | Standard (v Goll, .| =]
Angebobe suchen ]

Eimngabe lGschen

b @ auto Seurope. m

Die Module kénnen vollsténdig in die Seite des Partners inkludiert und angepasst werden,
(Grof3e, Form, Farbe).

Die TRAVELAN Webe-Medien bigten Uber 600 Mio. Lastminute- und Pauschalreisen im
Preisvergleich, sowie zahlreiche saisonale Sonder- und Spezial-Angebote (z.B. Restplatze,
Frihbucher-Rabatte, Familien-Specials) fast aller online buchbaren Veranstalter.
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Profitable Werbe-Strategien

Die effektivsten Online-Marketing I nstrumente:

Rang Marketingform Effektivitét/ Nutzungsgrad in
Rating %

1. Opt-in Email 4.02 54
2. Online PR 3.59 30
3. Link Referenzen 3.49 20
4. Sponsorship 348 18
5. Partnerprogramme 3.44 27
6. Suchmaschinenpositioni erung 3.34 66
7. Linkpartnerschaften 3.32 43
8. Streaming Video 321 4
9. Klassische Bannerlinks 3.05 38
10. Spam Emails 2.67 11

Quelle: 2000 ICONOCAST http://www.iconocast.com, May 2000
Association of National Advertisers (ANA)

Jenseits der Bannerwer bung

Das oberste Zidl ener Partner Websiteist es, mdglichst viele Besucher auf die Partner-Links zu
fuhren und die Kaufrate (Konversionsrate) tber diese Links so hoch wie moglich zu halten.

Werbebanner, die hier und da auf einer Website aufpoppen, fihren erfahrungsgemald zu weni-
gen Klicks. Die Klickrate von Werbebannern lag laut der Nielsen Untersuchung im Dezember
2000 bereits nur noch bei 0,32%, mittlerweile bei weniger as 0,25%. Diese Tatsache kann kein
Partnerprogramm &ndern, wenn es auf die gleichen M ethoden zuriickgreift.

,Banner sind der grofite Fehler”, so ein Zitat von Jason McCabe Calacanis, Herausgeber des
werbefinanzierten Informationsdienstes SiliconAlleyDaily. Auf einem Treffen mit Vertretern
der Werbeindustrie ging er sogar noch weiter mit seinen Ausftihrungen: "Das Werbe-Banner ist
ein kompletter, durch nichts gemilderter Versager: Wenn wir eines Tages zurlick schauen wer-
den, dann werden wir darin den gréften Fehler sehen, den wir jemals gemacht haben. Dariiber
hinaus ist das IAB (Internet Advertising Bureau) ein kompletter Versager, weil es versucht die-
sen Umstand dadurch zu verbergen, dass es die Banner noch grof3er macht”.
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(Qudle: http://www.siliconalleydaily.com/issues/sar04182001.html)

McCabe Calacanis bezieht sich dabei zu Recht auf die Entwicklung der Bannerwerbung in den
vergangenen Jahren. Die kontinuierlich sinkenden Klick-Raten sprechen dafr, dass die Banner
von den meisten Anwendern kaum beachtet werden.

Ob das Problem durch groRRere Formate und neue Werbeformen, wie Interstitials (Popup-
Windows/Unterbrechungswerbung) wirklich behoben werden kann, ist zweifel haft.

Ihre Links haben mehr Erfolg, wenn Sie die Verkaufsbotschaften der Partner-Angebote ge-
schickt in den bestehenden Kontext Ihrer Website einflief3en lassen. Nutzen Sie klickbare Head-
lines, redaktionelle Informationen und integrieren Sie diese in den Inhalt Ihrer Website.

. Ergéinzen Sie die ,,Verkaufsbotschaften” mit eigenen Worten, eigenen Erfahrungen und
einer personlichen Empfehlung.

. Nutzen Sie Seitenrander fir eine Abbildung (Banner, Grafik, Formular) und/oder eine
anklickbare Uberschrift mit einem Link, der den Inhalt der Webpage wiederspiegelt.

. Nutzen Sie Textlinks. Untersuchungen haben ergeben, dass Textlinks insgesamt eine 7x
hohere Klickrate haben, als Bannerlinks. Insbesondere blau unterstrichene Links werden
Ofter geklickt, als andersfarbige Links.

Anwendungstipps:
. Platzieren Sie Grafik- oder Textbanner in der oberen linken Ecke lhrer Website.

. Setzen Sie einen Produktlink mit Abbildung und Beschreibung auf den rechten Bild-
schirmrand, (dort wo Sie mit der Maus klicken, wenn Sie die Seite runterscollen). Nutzen
Sie einen redaktionellen Beitrag fur den Mittdteil Ihrer Website und ergénzen Sie den
Text gof. durch eine weitere personliche Empfehlung oder ein ,,Zitat*. Auf diese Weise
haben Sie ein ausgewogenes Verhéltnis zwischen redaktionellem Content und dem Ver-
kaufsprozess.

. Verwenden Sie einen Produktlink im Seitenframe oder Hauptframe, um Ihre Besucher
zunéchst auf ene weitere Webpage zu fihren, auf der Sie néhere Details Uber das Ange-
bot abbilden. Von dort fihren Sie den User direkt auf ene Produktseite oder en
Bestellformular.

. Bietet Thnen der Anbieter ,,White Label” Medien fiir Ihre Website an, sind Sie natiirlich
am flexibelsten mit der Gestaltung Ihrer Website.
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9.2 lhreMeinung zahlt — Die Maus-zu-M aus-Empfehlung als Erfolgsfaktor

Die wichtigsten verkaufsunterstiitzenden Faktoren fir Online-Kunden sind: Vertrauen, Glaub-
wirdigkeit und Kompetenz. Die meisten Internet-Nutzer suchen nach Inhalten (Content), d.h.
nach nitzlichen Informationen zu bestimmten Themen und | nteressensschwerpunkten.

Versuchen Sie nicht, Ihren Usern alles mogliche zu verkaufen. Werden Sie vielmehr zu einer
,,wertvollen Ressource® fiir Thre bestehenden Usern.

. Flllen Sie lhre Angebote nach und nach mit weiteren wertvollen Produkten und
Dienstleistungen auf.

. Untermauern Sie als Experte zu ,,Jhrem* Thema IThre Glaubwiirdigkeit mit professionel-
len Inhalten, Ratschldgen und Empfehlungen und bauen Sie so eine vertrauensvolle Be-
ziehung zu lhren Usern auf.

. Nutzen Sie I hre Expertise und das Vertrauen Ihrer User, um gezielt Folgeverkaufe zu ge-
nerieren und I hre Empfehlungen in bares Geld zu verwandeln.

Ein Schliisselfaktor fiir den Erfolg von Partnerprogrammen ist das Prinzip der ,,personlichen
Empfehlung (vergleichbar mit der ,,Mund-zu-Mund Propaganda“ im traditionellen Marketing).

,,Harte Verkaufsbotschaften* schaffen kein Vertrauen. Dies ist einer der wesentlichen Griinde,
warum reine Bannerwerbung als Marketing-Instrument im Internet wenig erfolgreich ist. Harte
V erkaufsbotschaften geben keine wirkliche Orientierung fur einen Kauf.

. Nutzen Sie das Vertrauen und die Anerkennung als Experte zu einem bestimmten Thema,
um personliche Empfehlungen und Erfahrungen in ,,weiche Verkaufsbotschaften zu
verwandeln.

. Stimmen Sie I hre Werbemal3nahmen gut mit der Website des Anbieters ab. Wiederholen
Sie nicht die Verkaufsbotschaften des Anbieters, sondern finden Sie sinnvolle Erganzun-
gen.

. Erganzen Sie die vorhandenen Texte durch eigene Inhalte, dann wirken sie authentischer
und unterstreichen die Glaubwuirdigkeit. Geben Sie Ihren Besuchern eine Orientierung fur
den Kauf (Warum sollen Sie kaufen?). Lassen Sie den ,,Informationsprozess* sanft in den
Verkaufsprozess Uberfliel3en, so dass der Besucher mit einer positiven Kaufbereitschaft
auf die ,,Verkaufsseite” gelangt. Sie werden sehen, dass Thr Wort mehr zdhlt als tausend
bunte Banner.
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Anwendungstipps:

Fir den Verkauf von Blichern oder CDs eignen sich personliche L eser-/Horer-Rezensionen.
Diese fungieren als unabhéngige ,,Expertenmeinungen® zu einem Buch. Auch wenn Sie die Re-
zensoren nicht kennen, wird tber die Verdffentlichung eine Interessens-Gemeinschaft zu eéinem
bestimmten Titel aufgebaut, zu der ein potentieller Neukunde unbewusst Vertrauen aufbaut. Re-
zensionen wirken als ,,weiche Verkaufsfaktoren™ und sind ein positiver verkaufsunterstiitzender
Faktor, weil Sie dem Besucher ene Orientierung fir den Kauf geben.

. Fir den Verkauf von Reisen eignen sich Erfahrungsberichte und eventuelle erganzend
noch einige ,,Insidertipps*.

. Fir den Verkauf von Konsumartikeln oder Gebrauchsgiitern eignen sich Anwenderbe-
richte.

. Machen Sie lhre Meinung sichtbar und glaubwiirdig. Seien Sie positiv, ohne zu Ubertrei-
ben. Sie werden sehen, welchen Effekt Ihre Empfehlung hat. Dies ist ein wesentlicher Er-
folgsfaktor fir eine moglichst hohe Kaufrate, denn Sie schicken den Besucher mit einer
positiven Kaufbereitschaft auf die Website des Anbieters und leiten sanft in den Ver-
kaufsprozess iber.

. Nicht nur Ihre eigene Empfehlung, sondern auch Referenzen anderer Kunden sind gute
Verkaufsargumente. Wenn Sie keine eigene Rezension schreiben mdchten, kdnnen Sie
bestehende Rezensionen anderer Leser nutzen oder diese zu Ihrer eigenen erganzen.
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9.3

Content + Community + Commer ce = Erfolg

Nicht nur Angebote selbst, sondern auch professionelle Produktinformationen bieten einen zu-
sétzlichen Mehrwert fiir die Partner-Websites und unterstiitzen den Werbe-Erfolg.

Erneuern Sie lhre Inhalte regelméRig. Nichts ist schlimmer als eéine Website, deren Inhalte ver-
altet sind. Schlimmer noch ist, wenn eine Website zudem noch den Hinweis trégt, dass die In-
halte zuletzt am 1.5.1998 Uberarbeitet wurden.

Regelméfiig aktualisierter Content ist auch wichtig fir eine gute Suchmaschinen-Positionierung.

Frischen Content erzielen Sie auch, wenn Sie lhre User salber etwas schreiben lassen, zum Bel-
spiel durch ein Diskussions-Forum.

Wenn Sie selbst keinen Content zur Verfiigung stellen mochten, kénnen Sie Content auch be-
ziehen. Es gibt verschiedene Anbieter, die Ihnen aktuellen Content zu verschiedenen Themen
teils kostenfrei tells kostenpflichtig zur Verfigung stellen.

Ressour cen:

www.contentdelivery.de

WWW.instantcontent.de

9.3.1 Content-Module und | nfor mationen als Mehrwert und Werbe-Unterstiitzung

Einige Partnerprogramm-Anbieter bieten ihren Partnern spezielle Content-Module fir die Web-
sitean.

Ein gutes Beispiel dafiir ist das Hotelbewertungstool ,,Votello* (www.votello.de). Mit ,,Votello*
steht den Partnern ein variables Content-Modul zur Verfligung, welches gleich alle drei Kom-
ponenten verbindet: Hotelbewertungen = Content + Community = Austausch zwischen den Ho-
telgasten + Commerce = Hotel- und Reisebuchung im Preisvergleich.

Reiseinteressierte konnen sich Uber die Partner-Website informieren, welches die am besten
bewerteten Hotels am Urlaubsort sind. Die Hotel- und Reiseangebote werden so indirekt be-
worben. Uber eine angeschlossene Preisvergleichs-Datenbank wird das Wunschhotel zum
,,BestPreis* angezeigt und kann direkt online gebucht werden.

Votello ist farblich individuell anpassbar und kann als Link oder als ,,site-in-site“-Modul direkt
in die Partner-Website integriert werden.

Weitere Content-K ooperationen mit Verlagen und Reise-Magazinen erganzen die Reiseinhalte
auf Votello durch Reise- und Léanderinformationen, Tourtipps und Insiderinformationen und
bieten dem Partner zusétzliche Mdglichkeiten, seine Websites mit professionellem Reise-
Content aufzuwerten: mit umfassenden Hotel- und Landerinformationen mit 360° Panoramen,
Klima-Daten sowie zahlreiche Umgebungs- und L &nderinformationen.
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9.4 Email-Marketing - So halten Sie mit | hren Besucher n Kontakt

Wann haben Sie das |letzte Mal spontan etwas auf einer Website gekauft?

Esist nicht einfach, einem Kunden ewas zu verkaufen und Online-K aufer sind besonders miss-
trauisch. Die Kauf-Rate einer durchschnittlichen E-Commerce-Site liegt laut Shop.org und Bos-
ton Consulting Group bei ca. 1,8%. Dies bedeutet, dass von 100 Besuchern durchschnittlich nur
ca. zwei wirklich etwas kaufen. Die wenigsten Kunden kaufen beim ersten Besuch einer Websi-
te. In der Regel informieren Sie sich erst und kaufen erst beim 2. oder 3. Besuch.

Wie haufig ist es Ihnen selbst schon passiert, dass Sie auf einer Website ein interessantes Ange-
bot gesehen und sich vorgenommen haben, spater noch einmal zurtickzukommen. Wie oft ist es
Ihnen schon passiert, dass Sie das Angebot oder die Webadresse einfach wieder vergessen ha-
ben?

Gerade im Affiliate Marketing wird offensichtlich, warum Banner so wenig Erfolg haben. Part-
nerprogramme, die nur auf Bannern basieren, sind fir den Partner nur profitabd, wenn Kunden
direkt kaufen.

Fir Sie als Affiliate Partner ist vor allem ein Kriterium entscheidend: Achten Sie bei der Aus-
wahl von Partnerprogrammen darauf, dass der Programmbetreiber Sie nicht nur fiir ,,Impulskau-
fe*, sondern auch fiir wiederkehrende Kéufer vergltet, sonst werben Sie fir einen grof3en Teil
potentieller Kunden ohne Vergutung.

Eine andere Mdglichkeit ist, mit den Besuchern dauerhaft in Verbindung zu bleiben. Das funk-
tioniert am besten, wenn Sie die Email-Adresse Ihrer Besucher haben. Auf diese Weise stdlen
Sie sicher, dass Ihre Besucher Thre Angebote in Erinnerung behalten und wieder zu Ihnen zu-
rickfinden. Ein Geschenkgutschein, ein Discount-Angebot oder eine kostenlose Probe reichen
oft schon aus, um dem interessierten Besucher seine Email-Adresse zu entlocken.

Der Aufbau eines Email-Verteilers ist ein wertvolles Gut im Online-Marketing. Mit einer sol-
chen Liste sammeln Sie kostbares Potential an Interessenten und potentiellen Kunden. Laut ei-
ner Untersuchung von Innocast ist gezieltes Email-Marketing an bestehende Kunden und inte-
ressierte Besucher das effektivste Online Marketing Instrument tberhaupt.

Besucher, die noch nie etwas auf Ihrer Website gekauft haben, sind nicht immer leicht zu Uber-
zeugen. Haben Sie einmal das Eis gebrochen, dann kdnnen Sie diese Besucher in eine regel ma-
RBige Einnahmequelle verwandeln. Die Wahrscheinlichkeit, dass bestehende Kunden weitere
Produkte und Dienstleistungen Ihnen erwerben, liegt bei 20-30%. Hier kdnnen Sie gezieltes
Email-Marketing nutzen, um Follow-up Verkdufe zu generieren.

Tipps zur Sammlung und Nutzung von Email-Adressen:

Anders asim traditionellen Direkt Marketing ist es unzuléssig, ohne vorherige Geschaftsbezie-
hung oder vorherige Einverstandniserklarung des Empfangers Emails werblichen Inhalts, soge-
nannte Spam-Mails, auszusenden. Wichtig fir den Aufbau eines Email-Verteilers ist also, dass
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Sie immer auch die Erlaubnis haben, ihren Email-Adressaten weitere I nformationen zuzuschi-
cken, auch ,,Permission Marketing* (= Einverstandnis Marketing) genannt.

Verzichten Sie daher auf den Kauf obskurer Adress-CDs mit Tausenden von Email-Adressen.
De Aufbau ener eigenen Mail-Liste ist zwar wesentlich schwieriger und langwieriger, aber
ungleich effektiver.

Der erste Platz fiir Thre ,,Opt-in“ Email Liste oder IThren Newsletter ist Ihre Homepage. Sie soll-
ten diesen Hinweis jedoch nicht auf die Eingangsseite beschrénken, da viele Besucher Uber
Webverzeichnisse und Suchmaschinen nicht immer nur auf der Startseite, sondern auch auf
Folgeseiten (Landing Pages) landen.

Bieten Sie so viele Kontaktmdglichkeiten wie moglich. Ein Hinweis in Ihrer Hauptnavigations-
leiste gewdhrleistet eine Abo-M dglichkeit auf jeder Seite.

. Vermeiden Sie Spams. Geben Sie lhren Kunden lieber einen guten Grund, sich freiwillig
in Ihren Email-Verteiler einzutragen, zum Beispiel durch einen kostenlosen monatlichen
Newsletter, durch ene Gratisprobe oder ein Schnupperangebot.

. Nutzen Sie diesen Email-Verteiler, um den Adressaten von Zeit zu Zeit gezielt interessan-
te Informationen und Angebote zukommen zu lassen.

. Achten Sie immer darauf, dass Sie das Einverstandnis Ihrer User haben und bieten Sie
ihnen immer eine M dglichkeit, sich schnell und unkompliziert aus Ihrer Email-Liste strei-
chen zu lassen.

. Das richtige Angebot im richtigen Kontext: Diese Formel gilt auch fir Ihr Email-
Marketing. Verbinden Sie niitzliche Inhalte mit versteckten Verkaufshbotschaften.

Tipps fur Affiliate Partner:

Manche Partnerprogramm-Betreiber bieten ihren Partnern die Méglichkeit, an den eigenen E-
mail-Marketing-Aktivitéten zu partizipieren, zum Beispiel durch Newsletter-Formulare, Ge-
winnspiele, Follow-ups, regelméliige Kundenkommunikation.

Dies erfordert, dass die Partner ID zusammen mit Kunden- und Abonnentendaten in der Daten-
bank des Anbieters gespeichert und bei Marketing-Aktivitaten berticksichtigt werden kann.
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9.5

Elektronische Newsdletter

Newsletter bieten ein hervorragendes Medium, um Inhalte, Verkaufsbotschaften und Textanzei-
gen an eine qualifizierte Liste mit freiwilligen Abonnenten zu versenden.

Esist recht einfach, einen eigenen Newdletter zu starten. Es gibt zahlreiche Anbieter im Inter-
net, die den Aufbau und Betrieb von Newsletter-Listen sogar kostenlos anbieten. Als Gegenleis-
tung behdlt sich der Betreiber in der Regel jedoch das Recht vor, die Newletter-Aussendung ab
und an fir eigene Werbezwecke zu verwenden, zum Beispiel durch das Schalten eines Banners
oder einer Textanzeige. Dies liegt in den meisten Féllen aulerhalb der Kontrolle des Listen-
Administrators. Gegen Zahlung einer monatlichen Nutzungsgebtihr verzichtet der Betreiber auf
diese Schaltung von Fremdwerbung.

Die Pflege einer qualifizierten Newsletter-Liste erfordert einige Miihe. Zunéchst gilt es, qualifi-
Zierte Besucher dazu zu bringen, sich in den Newsletter einzutragen. Anschlief3end muss der
Newsletter regelmaldig mit interessanten Inhalten gefillt werden. Im Fokus eines jeden Newsl et-
ters sollten in erster Linie Fachinhalte stehen und keine Werbung.

Eine milhsam gepflegte Liste von Adressaten sollte vorsichtig behandelt werden. Eine einzige
unqualifizierte Aussendung oder ein vor Werbung strotzender Newsletter kann dazu fihren,
dass sich viele Abonnenten austragen und fir immer verloren sind.

Die Ab- und Anmeldung sollte dem Abonnenten so einfach wie mdglich gemacht werden: ent-
weder durch eine sogenannte ,,Reply-Adresse”, an die er ein leeres Email sendet oder durch ei-
nen Link zu einer Administrationsseite, auf der er sich durch Klicken ein- oder austragen kann.

Nichts ist nervender, as keine Méglichkeit zu haben, sich von einem Abonnement wieder zu
trennen. Dies fuhrt in der Regel dazu, dass der Abonnent die Email-Adresse mit einer anderen
Methode endguiltig aus seiner Mailbox sperrt.

Newsdletter-Dienste:

> Domeus (ehem. ECircle)
http://www.domeus.de

> Newsmail
http://www.newsmail.de

> KBX von Speedlink
http://www.kbx.de

> Newsdletters Online
http://www.newsl etters-online.de

> Newsletter-M arketing
http://www.newsl ettermarketing.de
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9.5.1 Beispiel: Partner Reise-Newsletter bei TRAVELAN

Das Touristik-Partnernetzwerk TRAVELAN (www.travelan.de) stellt seinen Partnern bereits
fertige Formulare fur einen Reise-Newsletter zur Verfiigung, die als Formularseite oder als Pop-
up eingebaut werden konnen. Auf diese Welise kann der Partner auf seiner Website interessierte
User gewinnen. Die ID des Partners wird in einer Datenbank zusammen mit den Abonnenten-
Daten gespeichert.

Der Newdletter wird regelméllig von Marketing-Profis erstellt und an alle Adressaten versen-
det. Alle Angebote sind automatisch mit der jeweiligen PartnerID unterlegt, so dass dem Partner
jede Folge-Buchung entsprechend vergitet wird, auch wenn der Kunde erst Monate spéter eine
Reise bucht. Auf diese Weise werden auch langfristige Kundenbindungen sichergestellt und
samtliche Folgebuchungen vergiitet. Der Partner profitiert langfristig von Folgeprovisionen, oh-
ne selber etwas dafir zu tun. Es gibt kaum en einfacheres und lukrativeres Marketing-
Instrument, um langfristig an einmal gewonnenen Kunden mitzuverdienen.

Foslariasas Abs]

[¥oinsima

Hacknzms

[ Halbdiie

Detemchuty: Wil peeandsin lhee Lean secies b ch] ueid|
nireen | hee eRal-Adresse naobt (L andena EnI!-\'_'

Das von TRAVELAN zur Verflgung gestellte Newsl etter-Popup ist ein sogenanntes Popup der
2.Generation, welches auch von Popup-Blockern nicht gesperrt wird, sondern sich als integrier-
ter Bestandtell der Website 1x kurz ins Bild schiebt.
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9.6

Autoresponder

Ein Autoresponder funktioniert wie ein Anrufbeantworter im Internet. Ein bestimmter Text wird
mit einer Email-Adresse verkniipft. Wird ein Email an diese Adresse geschickt, antwortet der
Autoresponder automatisch und unmittelbar mit einem vorgegebenen Text.

Der Einsatz eines Autoresponders eignet sich vor allem fir Routineanfragen, zum Beispie fir
Produkt-Informationen oder Prospekt-Anfragen, aber auch um dem Interessenten eine schnelle
Rickmeldung zu geben, zum Beispiel bel Supportanfragen.

Weitere Anwendungsbeispiele sind:

. Preislisten oder Angebote

o Bestellformulare

. Abwesenheitsnachricht (Urlaub, Vertretung)

. Serviceinformationen, Support oder FAQ-1nformationen
. Anfahrtsbeschreibungen

. Anmelde- und Eingangsbestétigungen von Newsletter-Abonnements, Bestellungen oder
Anfragen

Der grof3e Vorteil von Autorespondern ist ihre Einsatzfahigkeit rund um die Uhr. Auf diese
Weise kdnnen Sie 24 Stunden pro Tag, 365 Tage im Jahr bestimmte Routineaufgaben abwi-
ckeln, unabhéngig davon, ob Ihr Biiro besetzt ist oder nicht.

Autoresponder eignen sich auch fir den Einsatz als Online-Marketing I nstrument, zum Beispiel
fir die Automatisierung des Follow-ups. Hat en Besucher eine bestimmte Anfrage getétigt,
zum Beispiel eine Produktanfrage, kdnnen Sie einen Follow-up Autoresponder einsetzen, um
nach einer definierten Anzahl von Tagen eine Erinnerung an den Interessenten zu schicken. Mit
Hilfe eines solchen Follow-ups kdnnen Sie zum Beispiel noch einmal auf die besonderen Vor-
teile Ihrer Angebote aufmerksam zu machen.

Viele Interessenten haben Ihre Informationen unter Umstanden einfach weggelegt und verges-
sen und kénnen so ohne administrativen Aufwand erinnert werden.

Mit einem Autoresponder konnen Sie Kunden nach Abschluss eines Kaufes in regelméigen
Absténden weltere erganzende Produkte zusenden. Aus diesem grund eignen sich auch Auto-
responder gut fur Partnerlinks.

Alle Autoresponder-Texte werden einmal im System hinterlegt und Follow-up Abstéande defi-
niert. Alle weiteren Schritte laufen vollkommen automatisch.
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9.7

Email-Signaturen

Email-Signaturen sind eine gute Moglichkeit fir subtile Eigenwerbung in Newslettern und E-
mails, Newsgroups und Diskussionsforen. Durch das Einfligen einer personlichen Signatur mit
einem anklickbaren Link in der Fuf3hote lhres Kommentars, lenken Sie den interessierten Leser
auf lhre Website.

Nutzen Sie Begrenzungslinien, wie z.B. ----- , damit fUr den Leser erkenntlich ist, wo lhre Signa-
tur beginnt und wo Sie endet.

Stellen Sie sicher, dass die Linkangaben in Ihr Email anklickbar sind. Die Angabe des http://
vor dem Link garantiert, dass der Link auch wirklich angeklickt werden kann.

zB.:
Hans Mil | er
http://ww. Mt-uns-fliegen-Sie-billiger.de
Billiger fliegen durch Preisvergleich

Mit einer Email-Signatur kdnnen Sie auch auf die Partnerschaft mit bestimmten Unternehmen
hinweisen, deren Produkte Sie auf lhrer Website bewerben.

z.B.:

nehr-sparen. de ist offizieller BusinessShop Partner
http://ww. Busi nessShop. de/ 12345 (Link nmit Partner |D)
Pr ei s- Produkt - Shopver gl ei ch

Sie kdnnen Email-Signaturen dazu verwenden, um mit Hilfe von Textlinks direkt auf bestimmte
Produkte oder Sonderangebote hinzuweisen. Hier sind einige Beispiele:

Hinweis auf einen Newsletter:

Hei ko Mil | er
Busi ness GrbH

Abonni eren Sie unseren kostenlosen Newsletter und |ernen
die besten Tipps und Tricks fur die Suchmaschi nenpositi-
oni erung:

nmai | t 0: subscri be@ ust - busi ness. com
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Hinweis auf ein kostenloses Download:

Ken Donlin

Aut hor, Quaranteed Marketing

Downl oad your FREE narketing e-book at
http://ww. guar ant eednmar ket i ng. com

Al'l an Gardyne
Associ at ePrograns. com

Affiliate Marketing Resources (just updated):
http://ww. Associ at ePr ogr ans. conl r esour ce. ht

Beispiele:

0 0
(__|bB|__info@bahn.de www.bahn.de |DB|_)

\ V(O T
\ NN N ]
web publ i shing

|
VNN T
I
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Das Problem dabei ist jedoch, dass diese Signaturen unter einer anderen Schriftart ,,verrutschen®
und dann unter Umsténden folgendermaf3en aussehen:

W]
W
WO LI

L N A W W
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9.8 Diskussionslisten, Foren und Newsgroups

Diskussionglisten kann man als Web-Communities bezeichnen, die Uber verschiedene Themen
per Email diskutieren. Die besten Listen sind moderiert, um zu erreichen, dass die Liste auch
zweckgebunden genutzt und nicht fir plumpe Werbezwecke missbraucht wird.

Diskussiondlisten bieten eine hervorragende M dglichkeit, sich durch kompetente Beitrége zu ei-
nem diskutierten Thema als Experte zu positionieren und somit eine ganz bestimmte Kernziel-
gruppe zu erreichen.

Die Verwendung von Email-Signaturen am Ende eines Beitrags (das sogenannte Posting) ist in
der Regel erlaubt und bietet eine gute Chance, Listen-Telnehmer auf die eigene Website zu
neugierig zu machen.

Ein absolutes ,,NoNo* ist ein Einflechten von offensichtlicher Produkt- oder Firmenwerbung.
Darauf reagiert die Listen-Community in der Regdl sehr sensibel. Bestenfalls dadurch, dass Ihr
Beitrag durch den Moderator zensiert und gar nicht erst gepostet wird. Schlimmstenfalls mit ei-
nem endgultigen Ausschluss aus der Liste und dem Eintrag in die schwarze Liste der ,,Email-
Siinder. In dieser Hinsicht ist das Internet eine sich selbst regulierende Community, in der Re-
gelbruch sofort und vehement bestraft wird. Der ,,Expertenbeitrag™ sollte absolut produkt- und
firmenneutral verfasst werden und sich ausschlie3lich auf die Nennung des Firmennamens in
der Email-Signatur beschrénken.

Also Vorsicht: Marketing in Diskussionslisten sollte mit grol3em Feingefiihl durchgefihrt wer-
den, denn das Medium bietet auch eine gute Chance, sich durch einen schlechten Beitrag zu-
tiefst zu blamieren. Es gibt in jeder Liste mindestens einen Teilnehmer, der einem unter Um-
sténden sofort widerspricht. Auf eine entsprechende kompetente Reaktion sollte man also aus-
reichend vorbereitet sein. Diskussionslisten eignen sich daher nicht fir ein flichtiges Posting
und Warten auf die Kunden, sondern sie sollten eine Weile begleitet werden, um auch auf spéte-
re Beitrége kompetent reagieren zu kénnen.

Newsgroups unterscheiden sich von Diskussionslisten nur dadurch, dass sie in der Regel nicht
per Email, sondern in einem Meeting/Chat-Room stattfinden. Jeder kann an einer solchen
Newsgroup teilnehmen, es sei denn, es handelt sich um ein Expertenforum mit besonderen Zu-
gangsbeschrankungen.

Auch Newsgroups werden moderiert, um Wildwuchs und Missbrauch entgegenzuwirken. Auch
in Newsgroups ist das Posting von Werbung nur in Form einer Email-Signatur toleriert.

Diskussionsforen sind permanente Diskussionen zu bestimmten Themen im Internet. In offenen
Foren kann jeder zu beliebigen Fragen Stellung nehmen oder selber eine Diskussion er6ffnen.

Ahnlich wie in Newsgroups konnen Sie als Experte dort gestellte Fragen beantworten oder zu
bestimmten Diskussionspunkten Stellung nehmen. Mit Hilfe der Email-Signatur &8sst sich auch
hier subtil ,,Eigenwerbung* platzieren.
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Diskussionslisten und Newsgroups:

. http://www.usenet.com

. http://newsgroups.freenet.de
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9.9

Zwei-Stufen Programme — Profitieren von Empfehlungen

Viele Partnerprogramme bieten ein 2-Stufen-Modell (Two-Tier). Das bedeutet, dass Sie fur
zwei verschiedene Formen der Online-Werbung vergutet werden:

. fir jeden Verkauf, der Uber einen Link von lhrer Website generiert wurde
. fir jeden Verkauf eines Partners, den Siefir den Anbieter geworben haben

Die Provision in der zweiten Stufe fallt in der Regdl geringer aus, z.B. 5% in der ersten Stufe
Provision erhalten und 0,5% in der zweiten Stufe.

Sobald ein Kunde Uber die Website eines vermittelten Partners ein Angebot kauft, erhalten Sie
eine zusétzliche Provision Uber 0,5% des Nettoverkaufspreises. Es kann sich also durchaus loh-
nen, weitere Partner zu werben, denn Sie verdienen an jedem Verkauf mit — ohne selbst etwas
daftr zu tun.

Fir den geworbenen Partner ergibt sich kein Nachteil, wenn er sich liber eine Partner-Website
zum Partnerprogramm anmel det.

Dieses Modell eignet sich vor allem fur Partnerprogrammverzeichnisse, die Hunderte von Pro-
grammen listen und empfehlen.

Esist jedoch auch sinnvoall, auf Ihrer Website einen Hinwels auf das Partnerprogramm, an dem
Sie teilnehmen, zu geben. Viele interessierte Partner suchen im Internet nach Referenzen und
Empfehlungen fir gute Partnerprogramme, um sich orientieren zu kénnen.

Anwendungstipps: Partner-werben-Partner

Fir die Partner-Empfehlung stellt 1hnen der Anbieter in der Regel einen speziellen Link zur
Verfugung. Alle Partner, die sich Gber diesen Link zum Partnerprogramm anmelden, werden als
Partner der zweiten Stufe (Sub-Affiliate oder Two-Tier Affiliate) registriert.

Platzieren Sie einen Button oder kleinen Banner am unteren Seitenframe oder im Impressum I h-
rer Website, um auf die Partnerschaft hinzuweisen.

Empfehlen Sie die Partnerprogramme, an denen Sie selbst teilnehmen und mit denen Sie gute
Erfahrungen gemacht haben, zum Beispid in Ihrer Email-Signatur:

z.B.

XXX GmbH ist offizieller XY Partner.

Nehmen Sie Tell am XY Partnerprogramm
(www.namedespartnerunternehmeng/Ihreaffiliateid_Link.htm)
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