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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.
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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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