.Fiir kleine Unternehmen stellt
das Affiliate-Marketing haufig
den Einstieg in den Themenkreis
Online-Marketing dar. Dies liegt
an dem Affiliate-Marketing
innewohnenden Vergiitungs-
modell auf Performance-Basis.”

Manuel Kester, Geschaftsfiihrer

helboon-adbutler GmbH (www belboon,de)

Affiliate-Marketing: Erfolgreich durchstarten

Affiliate ist seit Jahren die beliebteste Form,

um im Internet Geld zu verdienen. Das Prinzip
ist einfach. Aber ohne die richtige Strategie,
wird nichts aus dem Zusatzverdienst. Wir zeigen
Ihnen, wie Sie mehr Umsatz machen (rené Gelin/st)

G eld verdienen, ohne dafiir arbeiten
zu gehen: Ein Traum von vielen,
der mit der Idee des Affiliate-Marke-
tings Realitit zu werden schien. Das
Prinzip dabei ist einfach: Jeder, der ei-
ne cigene Homepage betreibt oder sich

Affiliate-Marketing 2009

Der Affiliate Sum-

mit ist eine der

ihe manatiichas Br

AMFdiate Marketing?

in sozialen Netzwerken bewegt, kann
anderen Internet-Usern Angebote von
so genannten Partnern oder Merchants
empfehlen. Dabei handelt es sich in der
Regel um namhafte Hersteller oder
Dienstleister. Werden diese Empfeh-

Wi wiele AMiRate-Frogramme bewerben Sie?

weltweit fiihren-
den Affiliate-Mar-
keting-Konferen-
zen, die alles rund
ums Thema Affilia-
te-Marketing bie-
tet. Auf der Seite
der Veranstaltung
(www.affiliatesum
mit.com) finden sich sehr interessante Zahlen zum Thema Affiliate-Marketing in einem 35-Seiten star-
ken Report. Hier eine kurze Zusammenfassung.

L L

Die Mehrheit der Publisher bewirbt mehr als
50 Partnerprogramme. Das ist viel

Immerhin 17 Prozent der Befragten verdienen
mehr als 20,000 US-Dollar im Monat mit
Affiliate-Marketing

“Die Zahlen basieren auf der Befragung von iiber 450 Affiliates, die auf der Affiliate Summit befragt wurden

lungen genutzt, flieBt eine Provision
auf das cigene Konto. An Partner zu
kommen, ist kein Problem: Wer Affi-
liater werden machte, meldet sich ein-
fach bei einem Partnernetzwerk, wie
affilinet  (www.affilinet.de), zanox
(www.zanox.de) oder  Superclix
(www.superclix.de), an. Dort finden Sie
Unternehmen, die Thnen die nétigen
Werbemittel zu Verfigung stellen, um
diese auf Threr Webseite einzubinden.
Diese Banner, Textlinks und Flash-Ap-
plikationen beinhalten Links mit ihrer
persinlichen Kennung. Wird das Wer-
bemittel angeklickt und es erfolgt eine
Transaktion, bekommt das Partner-
netzwerk dies mit und schreibt Thnen
die vereinbarte Provision gut. Und die-
se kann es in sich haben. Wer es z.B.
schafft, einen DSL-Vertrag ,1€1 DSL-
HomeNet 50.000* an den Mann zu
bringen, kassiert dafiir im besten Fall
120 Euro. Viel schwerer, als einen
Partner zu finden, ist allerdings, genii-
gend Besucher auf seine Webseite zu
locken, die das Angebot wahrnehmen,
es anklicken und auch das beworbene
Produkt kaufen. Wer das schaffen will,
braucht die richtige Strategie, Ausdau-
er und Zeit.

Das Prinzip Affiliate-Marketing

LAffiliate-Marketing hat sich in den
letzten Jahren sehr stark professionali-
siert und ist zu einem festen Bestandteil
des Online-Marketingmix geworden,
der fiir die meisten Advertiser zunch-
mend wichtiger wird®, sagt Sabine Haa-
se, Director Marketing von affilinet. Af-
filiate-Marketing biete den Advertisern
die Maoglichkeit, {iber wverschiedene
Publisher-Businessmodelle alle Online-
Vertrichskaniile effektiv zu nutzen. So
sei Affiliate-Marketing auch nicht als
cigenstindige Disziplin zu verstehen,
sondern biindele die relevanten Online-
Kanile wie SEM/SEO, E-Mail-Marke-
ting, performancebasiertes Display-
Marketing, Portale, Preisvergleiche und
Gutscheine. Damit biete Affiliate-Mar-
keting den kompletten Online-Marke-
ting-Mix performancebasiert und aus
ciner Hand, so Haase. Auch Manuel
Kester, Geschaftsfithrer des Partner-
netzwerkes Belboon/Adbutler weist auf
die Attraktivitit dieser Werbeform fiir
Unternehmen hin. Anders als bei klas-
sischen Online-Media-Buchungen er-
reichten Unternehmungen durch das
Angebot eines Partnerprogramms na-
hezu jeden Webseitenbetreiber (Publi-
sher). ,Uber die werbliche Priisenz ihrer
Werbemittel und Firmennamen auf ei-
ner Vielzahl von Webseiten und
Newslettern  erreichen  Unternchmen
durch das Affiliate-Marketing einen
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signifikanten Grad an Omniprisenz,
der positiven Einfluss auf alle bri-
gen  Online-Marketing-Mafinahmen
nimmt.” Fir einige Branchen sei es so-
gar elementar, im Affiliate-Marketing
vertreten zu sein, michten die Unter-
nehmen online Abverkiufe férdern.
Andernfalls wiirden diese auf wichti-
gen  Vergleichs- und Themenseiten
mangels Verdienstmodell fiir den Pub-
lisher gar nicht vertreten sein, sagt der
Experte, der dies als klaren Nachteil ge-
geniiber den  Mithewerbern  wertet.
Mehr noch wiegt bei den Advertisern
das partnerschaftliche Affiliate-Prin-
zip. Dieses birgt den einzigartigen Vor-
teil, im Internet schnell, gezielt und auf
Performance-Basis Umsatz zu generie-
ren, d. h., der Advertiser zahlt nur dann
fur die Werbung, wenn er definitiv ei-
nen Erfolg wie einen Klick, Lead (eine
Adressengenerierung) oder Sale (Ver-
kauf) verbuchen kann. So wird nicht
ein Euro fehlinvestiert. Art und Hohe
der Provision variieren je nach Affilia-
te-Programm und orientieren sich am
Verhalten des Kunden. Je nachdem, ob
der vermittelte Besucher einen Kauf ge-
titigt oder einfach nur gestobert hat,
wird der Publisher entsprechend vom
Advertiser honoriert. Mit Affiliate-
Marketing geht das Unternchmen kein
finanzielles Risiko ein und kann sicher
sein, dass seine Werbung ohne Streu-
verluste kommuniziert wird®, sagt Sa-
bine Haase. Die Vielzahl der Publisher
und ihrer Geschiftsmodelle ermagliche
cine ganz spezifische Zielgruppen-

Affiliate-Marketing:

tiv und im richtigen Umfeld beworben
werden konnten. Fur Publisher, also
dicjenigen, die die Werbung schalten,
wird also der Markt in den néchsten
Jahren interessant und hohe Provision
locken. Entscheidend fiir Publisher ist,
auf das richtige Pferd zu setzen.

Auf die Trends setzen ist Pflicht

WWir stellen eindeutig einen Trend zum
Performance-Marketing fest. Insofern
erwarten wir auch kiinftig immer hihe-
res Umsatzpotenzial fiir das Affiliate-
Business und wir beobachten, dass sich
immer mehr neuen Branchen fir Affi-
liate-Marketing 6ffnen®, prognostiziert
Haase die kinftige Entwicklung. Als
neue Wachstumsbranchen sieht Haase
die Bereiche Finanzen/Versicherungen,
FMCG (Fast Moving Consumer Goods)
und Automotive sowie Power und Edu-
cation. Michael Pietsch, Head of Publi-
sher Sales bei zanox beobachtet derzeit
einen deutlichen Trend hin zu ,Third-
Party-Applikationen®, die auf einzelne
Bediirfnisse und das individuelle Ange-
bot von Publishern wie Advertisern zu-
geschnitten sind. Dafiir missen die Af-
filiate-Netzwerke ihre Schnittstellen,
also Thre APIs, dffnen. Pietsch glaubt,
dass Affiliate-Netzwerke nur durch das
Einbezichen von externen Entwicklern
dem steigenden Bedarf an individuellen
und flexiblen Liosungen ihrer Partner
nachkommen konnen. Das Business
professionalisiert sich, das sagt auch
Manuel Kester, der den Trend der Pro-
fessionalisierung der Publisher seit ldn-

Erfolgreich durchstarten

Publisher vor einigen Jahren noch vor-
nehmlich Privatpersonen oder Einzel-
unternehmen, so sind es heute sehr viel
mehr griflere Unternehmen mit einigen
Mitarbeitern.” Dass einige der Publisher
heute sogar Fernsehwerbung zur Be-
werbung ihrer Online-Dienste schalten,
sei nicht mehr ungewdhnlich. Als Um-
satzbringer sicht Kester momentan
Themen wie Gutscheincodes, Twitter,
Postview-Advertising und zunehmend
alles rund um das mobile Internet an.

Wer macht Umsatz?

+Es gibt Publisher, die sich iiber eine ei-
gene Website einen kleinen Nebenver-
dienst sichern, und es gibt solche, die
sich auf ein bestimmtes Businessmodell
spezialisiert haben und damit reich
werden®, fasst Sabine Haase beide Mo-
delle zusammen. Die Héhe des Ver-
dienstes hdnge sowohl vom techni-
schen als auch vom fachlichen Know-
how sowie vom personlichen Einsatz
ab. Dass man heute noch richtig verdie-
nen kann, davon ist auch Manuel Kes-
ter tberzeugt: .Legt man die aktuelle
Prognose des Online-Vermarkter-Kreis
im BVDW e. V. fiir 2009 fir den Umsatz
der Affiliate-Netzwerke in Deutschland
zugrunde, machen  Publisher in
Deutschland 3-stellige Millionenum-
sitze". Die Varianten und Methoden, die
von den einzelnen Publishern einge-
setzt werden, reichten von reinen SEM-
Aktivitaten dber themenspezifische
Web- und Vergleichsseiten bis hin zu
Gutscheinseiten und  Vollsortiments-

Jm Affiliate-Marketing
zeichnen sich derzeit zwei
Trends ab: Einerseits wird es
kiinftig im Marketingmix vor
allem solcher Unternehmen eine
hdhere Gewichtung einnehmen,
die eine stirkere Internationali-
sierung anstreben. Zum anderen
entdeckt zunehmend der Mittel-
stand Affiliate-Marketing fiir
sich.”

Albrecht Fischer, Client Development Directar,

Commission Junction Deutschland

ansprache, sodass alle Produkte effek-

gerem beobachtet. ,Waren die grofien

~Gezahlt wird nur bei erfolgreichen Verkaufen"

Welche Bedeutung hat Affiliate-Marketing heute
im gesamten Marketingmix?

Michael Pietsch Es gibt zahlreiche Tipps fir einen
gelungenen Marketingmix. Allerdings ist der Be-
reich Affiliate-Marketing hier gesondert und als
Vertriebskanal zu betrachten. Gerade in wirt-
schaftlich schwierigen Zeiten beobachten wir zu-
nehmend eine Verschiebung der Etats: Performan-
ce-basiertes Marketing wird aus Vertriebsbudgets
bezahlt, nicht mehr aus Marketingetats. Diese Ver-
triebsbudgets sind zwar skalierbar, miissen aber
nicht beschrinkt sein. Gezahlt wird nur bei erfolg-
reichen Verkédufen.

Welche Chance bietet sich kleinen Unternehmen
durch diese Form des Marketings?
Michael Pietsch Die Mir, dass nur groBe Brands er-

folgreiche Partnerprogramme betreiben kinnen, ist lange widerlegt.
Die Umsetzung erfolgreicher Affiliate-Marketing-Strategien von An-
bietern wie Reifendirekt.com haben gezeigt, wie auch kleinere und
spezialisierte Unternehmen mit spannenden Produkten und guten An-
geboten signifikante Abverkiufe liber Affiliate-Netzwerke realisieren
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Michael Pietsch,
Head of Publisher Sales, zanox

Preisvergleichen. O

kinnen. Wichtig ist nur, dass ein Produkt das Po-
tenzial besitzt, eine Begehrlichkeit bei den Kaufern
zu wecken - eine Eigenschaft, die durchaus auch
auf ein Nischenprodukt zutreffen kann.

Kann man als Publisher Geld damit verdienen? Wie?
Michael Pietsch Das klassische Publishergeschift
sieht folgendermaBen aus: Publisher bewerben
Angebote und Aktionen der Advertiser, etwa durch
das Einbinden von Werbemitteln auf ihrer Websei-
te, durch Preisvergleiche, Suchmaschinen- oder
E-Mail-Marketing. Fiir jede erbrachte Leistung, al-
so etwa einen vermittelten Sale oder Lead, erhalt
der Publisher eine Provision - entweder eine vor-
her festgelegte Vergiitung oder aber eine anteilige
Pramie. Dariiber hinaus gibt es aber unzihlige
Maoglichkeiten, als Publisher Geld zu verdienen, et-

wa mit Social-Media- oder Mobile-Marketing, Empfehlungsmarketing
oder ganz neuen, eigenen Businessmodellen. Uber offene APIs kinnen
Publisher ihre eigenen Businessmodelle an die Technologie eines Affi-
liate-Netzwerkes andocken und diese zur Monetarisierung ihres Traf-
fics nutzen.

65



Menn es dem Publisher gelingt,
viel und qualitativ hochwertigen
Traffic zu generieren, die Nutzer
auf die Seiten des von ihm
beworbenen Advertisers zu
leiten und die User zu einem
Sale, Lead oder Klick zu
bewegen, steht dem Erfolg
nichts im Weg."

Sabine Haase,

Director Marketing van affilinet

Affiliate-Marketing: Praxis, Themen und Geschaftsmodelle

Werden

Foto: kmit - Fotolia.com

Sie Publisher

Die Aussicht, durch die Klicks Ihrer Besucher
zu Geld zu kommen, ist verlockend. Wir zeigen
lhnen, wie Affiliate-Marketing in der Praxis
funktioniert und welche Themen und
Geschaftsmodelle erfolgreich sind (rené Gelin/sb)

Angchcndc Publisher sollten sich
uberlegen, in welchem Bereich sie
titig sein wollen und welches Ge-
schiftsmodell sie betreiben michten,
sagt Sabine Haase vom Partnernetz-
werk affilinet.de. Um sich einen Uber-
blick zu verschaffen, welche Produkte
und Marken in Frage kiimen, solle man
sich das Programmangebot der wich-
tigsten  Affiliate-Netzwerke ansehen

Diese Vergiitungsmodelle gibt es

und sich fiir Programme bewerben, die
von der Zielgruppe und dem Produkt-
angebot zu den Interessen des Publi-
shers passen, rit die Expertin. Genau
iiberlegen sollten Sie sich auch, wo der
notwendige Traffic auf Threr Seite her-
kommt. ,Denn das interessanteste The-
ma und das beste Businessmodell niitzt
nichts, wenn die Besucher auf der
Website ausbleiben®, so Haase.

Auf das Thema kommt es an

Das Besondere beim Affiliate-Marke-
ting ist, dass Unternchmen ihre Pro-
dukte und Dienstleistungen nicht auf
Werbeplattformen platzieren miissen,
sondern eine Art Werbenetz im Internet
aufbauen kinnen, das aus einzelnen
Vertricbspartnern besteht. Wenn Sie
sich beispielsweise fiir Schweizer Uhren
interessieren und eine Homepage oder
einen Shop zu diesem Thema betreiben,
bietet es sich an, auch fiir Schweizer
Uhren Werbung zu machen. Viele Un-
ternechmen, die im Fachjargon ,Mer-
chants® genannt werden, bieten Part-
nerprogramme an, die jedem offenste-
hen. Nach der Anmeldung bei einem
solchen Programm erhalten Sie als
Internet-Vertrichspartner  personliche
Links, Banner, Werbemittel oder Pro-
duktlisten zur Einbindung auf Ihrer
Homepage. Kauft ein Besucher Ihrer
Webseite dann das Produkt tiber den
von lThnen zuvor eingebundenen Link
oder ein Banner, erhalten Sie eine Pro-
vision. Der Hindler oder Betreiber des
Partnerprogramms erkennt Thre Ver-
mittlungen mithilfe eines speziellen
Codes im Link und kann Sie so ein-
wandfrei identifizieren und die Ver-
mittlungsgebiihr Threm Nutzerkonto,
das Sie zuvor bei ihm eingerichtet ha-
ben, gutschreiben. Vergiitet werden je
nach Abrechnungsmodell die reinen
Klicks auf das Werbemittel (,,Click”), die
Kontaktaufnahme von Kunden (,,Lead”)
oder der Verkauf (,Sale”). Dariiber hi-
naus gibt es noch cine Vielzahl migli-
cher Kombinationen und Varianten.
Der Vorteil fir die Unternchmen oder
den Héndler liegt auf der Hand: Nur bei
tatsachlichem Umsatz oder messharem
Erfolg werden Provisionen bezahlt. Als
Affiliate, also als derjenige, der den
Werbeplatz zur Verfiigung stellt, gehen
Sie zwar kein Risiko ein, doch verdie-
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Je nach Affiliate-Programm werden die Konditionen anderes berechnet.

Grundsitzlich unterscheidet man drei Modelle, es kommen jedoch auch
weitere zur Anwendung, wenn auch nicht in groBem Umfang. Hier stel-
len wir Ihnen die giingigen Modelle vor:

 Pay per Click Klickt ein Besucher auf einen Werbelink, wird nach
diesem Modell eine Provision gezahlt. Damit sichergestellt wird, dass
nur echte” Klicks gezihlt werden, wird eine IP-Sperre verwendet, die
Mehrfachklicks eines einzelnen Benutzers unterbindet. Beim ,Pay per
Click"-Modell spielt es keine Rolle, ob der Besucher etwas kauft. Der
Grund fiir dieses Modell liegt darin, viele Besucher auf eine Seite zu
locken und so eine Erhdhung der Reichweite zu erreichen.

 Pay per Lead Bei diesem Vergiitungsmodell werden Sie flr jede ge-
lungene Kontaktaufnahme bezahlt. Das kann eine Neukundenregis-

trierung, eine Eintragung in einen Newsletter oder ein anderes zuvor
definiertes Ziel sein. Achten Sie auf die genaue Beschreibung, denn in
einigen Programmen wird auch der Verkauf einer Ware, also der ,Sa-
le”, mit einer Fixprovision als ,Lead” betitelt. Das Vergitungsmodell
eignet sich insbesondere fiir die Online-Vermarktung beratungsinten-
siver Guter, die nur selten ohne eingehende Beratung ber das Inter-
net bestellt werden.

 Pay per Sale Geld in Form einer Provision gibt's nur, wenn der Kunde
kauft. Urspriinglich stellte die Verglitung per Sale eine Einmalzahlung
auf einen vermittelten Umsatz dar. Um Vertriebspartner stirker an das
eigene Affiliate-System zu binden, gehen einige Partnerprogramme
jedoch dazu dber, nicht den einzelnen Umsatz, sondern sdmtliche Um-
sitze eines Kunden dem jeweils werbenden Partner zuzuschreiben und
entsprechend zu vergiiten.
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