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ONLINE-MARKETING & SOCIAL MEDIA _ Affiliate Marketing

Vertriebskanal mit Tucken

Affiliate Marketing ist die kleinste Saule des Online-Marketing und nicht fir jede Firma
geeignet. Wer damit liebaugelt, bendtigt geschultes Personal und Know-how. Wenn beides

stimmt, kann Affiliate Marketing sehr viel bewirken.

Text _ Karsten Zunke

yWer zielgruppenspezifische Produkte
anbietet, konnte schon immer gute Um-
sitze tiber den Vertriebskanal Affiliate
Marketing erzielen. Mittelstdndische
Unternehmen spielen vor allem in der
Nische eine groRe Rolle im Affiliate
Marketinge, sagt Tobias Allgeyer, Coun-
try Manager bei Commission Junction
Deutschland in Unterhaching. Der Affi-
liate-Marketing-Anbieter betreibt eines
der groRten Affiliate-Netzwerke weltweit
und ist seit dem Jahr 2006 hierzulande
aktiv. Das Prinzip des Affiliate Marke-
ting ist in allen Netzwerken dhnlich:
Advertiser stellen im Rahmen eines Af
filiate-Programms Werbepartnern, den
sogenannten Affiliates, Werbemittel zur
Verfiigung, die diese auf ihren Websites
einbinden kénnen. Kann der Affiliate auf
diese Weise potenzielle Kdufer auf die
Website des Partners lotsen, zahlt dieser
im Erfolgsfall eine Provision, zum Bei-
spiel einen festen Betrag pro Lead oder
eine prozentuale Verkaufsbeteiligung.

Neben dem performance-getriebenen
Suchmaschinenmarketing kann auch
Affiliate fiir kleine und mittlere Unter-
nehmen sinnvoll sein. »Dies im Besonde-
ren, wenn das Unternehmen Produkte
fiir Endkunden anbietet und iiber eine
moglichst breite Produkipalette ver-
fiigt. Auch das performance-basierte
Vergiitungsmodell des Affiliate Mar-
keting ist gerade KMU mit begrenzten
Marketingbudgets hoch attraktivs, sagt
Manuel Kester, Geschiftsfithrer des Af
filiate-Anbieters Belboon-Adbutler aus
Berlin. Unternehmen mit Ein-Produkt-
oder Special-Interest-Angeboten haben
es jedoch oft schwer, sich im Affiliate-
Markt zu etablieren. Grund hierfiir sind
die mittlerweile zahlreichen Partner-
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programme, die miteinander um die
Publisher-Reichweiten im Affiliate Mar-
keting konkurrieren.

Kein Vertriebskanal fiir jeden

»Da ein Affiliate-Programm ein Ver-
triebs- und Absatzinstrument gepaart
mit einer starken werblichen Kompo-
nente ist, sollten Unternehmen sich
zwingend vorab dartiber klar werden,
wie dieser Kanal in ihre Gesamtstrategie
hineinpasst und insbesondere, wer im
Unternchmen diesen Kanal aktiv und
kontinuierlich steuertg, rit Kester. Denn
Affiliates sind Vertriebspartner, die be-
treut, beraten, motiviert und gesteuert
werden wollen. »Von daher ist die Ver-
fiigbarkeit entsprechender personeller
Ressourcen mit entsprechendem Know-
how - oder zumindest Fortbildungswil-
len - im Affiliate Marketing heute nahe-
zu zwingend, so Kester.

Auch Wolfgang Thomas, Geschiftsfithrer
der Online-Mediaplanungs-Agentur Netz-
werkreklame aus Hamburg, warnt davor,
sich ohne Strategie in dieses Marketing-
feld zu wagen. An erster Stelle stehe die
Frage, ob es {iberhaupt ein sinnvoller
Vertriebskanal fiir das eigene Unterneh-
men ist. »Die Abrechnung der Werbeein-
blendung rein nach erbrachter Leistung
ist natiirlich extrem attraktiv. Aber wenn
die Partner nichts verdienen, versanden
Affiliate-Programme auch schnell wie-
der, so Thomas. Die potenziellen Partner
haben sich im Laufe der Zeit zunehmend
professionalisiert und kénnen das Poten-
zial eines Affiliate-Programms recht gut
einschitzen. »Zudem gibt es fiir Websites
eine Menge von Alternativen, um Werbe-
plitze zu fiillen. Viele Websites konnen

zum Beispiel mit Restplatzvermarktern
mehr Geld verdienen als im Affiliate
Marketing«, so Thomas.

Da Affiliate Marketing zudem mit
einigem - auch fixem - Aufwand ver-
bunden ist, beispielsweise bei der
Partnerakquise, der Provisionsabrech-
nung und der laufenden Kontrolle und
Optimierung, sollte man sich diesen
Schritt gut iiberlegen. »Wir empfehlen
dies grundsitzlich erst dann, wenn an-
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dere Online-Marketing-Kanile wie Such-
maschinenmarketing, Bannerwerbung
und Kooperationen effizient genutzt
werden. Sind diese noch nicht erfolg-
reich, wird es mit Affiliate Marketing
sicher auch nicht klappenc, so Thomas.

Herausforderung Social Media

Laut Prognose des Online-Vermarkter
Kreises wird Affiliate Marketing in die-
sem Jahr ein Bruttowerbevolumen von

373 Millionen Euro erreichen. Es ist da-
it im Vergleich zur Suchwortvermark-
ﬁlng (rund zwei Milliarden Euro) und
klassischer Online-Werbung mit pro-
Enostizierten 3,7 Milliarden Euro ein
ur kleiner Sektor der Online-Werbung.
llerdings sind die Relationen nicht ex-
ki, da einige wichtige Affiliate-Anbie-
er wie Amazon von der Statistik nicht
%Erl"tcksi('hligl werden.
Unsbesondere der Trend zu Social Media
Ifl
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stellt das Affiliate Marketing vor neue
Herausforderungen. Denn im Mitmach-
Internet geben User Empfehlungen frei-
willig - ohne Werbemittel, ohne Provi-
sion und ohne Steuerungsméglichkeit.
Doch auch hier ist Affiliate-Werbung
moglich. »Viele Publisher haben sich
des Themas Social Media bereits ange-
nommen und generieren mit Affiliate-
Programmen gute Umsitze. Interessant
ist das jedoch nur fiir die Advertiser, die
ihre Zielgruppe auch tatsdchlich iiber
soziale Netzwerke erreichen. Nicht
jedes Affiliate-Programm eignet sich
also fiir Facebook & Co.¢, so Allgeyer.
Viele Netzwerke stellen ihren Affiliates
bereits Applikationen fiir soziale Netz-
werke zur Verfiigung. Mit »TD Social«
von Tradedoubler kénnen Publisher bei-
spielsweise direkt aus ihrem Account he-
raus Tweets und Facebook-Kommentare
versenden. Wenn sie auf diese Weise
Produkte empfehlen und entsprechend
verlinken, kénnen Kaufabschliisse ge-
trackt und ihnen zugeordnet werden.
»Um die Nutzer von sozialen Netzwer-
ken mit Affiliate-Marketing-Kampagnen
zu erreichen, kommen alle Programme
infrage, deren Zielgruppe prizise defi-
niert werden kann. Denn solche Ziel-
gruppen koénnen in sozialen Netzwer-
ken aufgrund ihrer detaillierten Profil-
daten gezielt und relevant angesteuert
werden, was die Konversionsraten deut-
lich steigertq, erldutert Silke Steffan,
Verantwortliche fiir das operative Ge-
schift bei Webgains Deutschland. Fiir
Affiliate-Programme, die tiber Facebook
und andere soziale Netzwerke laufen
sollen, bendtigt man in der Regel Ban-
ner im Format 110 mal 80 Pixel. »Diese
koénnen sowohl Grafiken als auch Text
enthalten und gegebenenfalls auch in
Absprache mit dem Affiliate gestaltet
werden, erldutert Steffan.

Die Zukunft ist Mobile

Neben Social Media riickt zunehmend
das Mobile Web in den Fokus des Af-
filiate Marketing. Mobile Affiliate
Marketing selbst folgt aus Advertiser-
Sicht nahezu identischen Regeln wie
das klassische Affiliate Marketing - »es
bildet dann lediglich einen weiteren

»WIR EMPFEHLEN AFFILIATE
MARKETING ERST DANN, WENN
ANDERE ONLINE-MARKETING-
KANALE BEREITS EFFIZIENT
GENUTZT WERDEN.«

WOLFGANG THOMAS, Geschiftsfithrer
Netzwerkreklame, Hamburg

Kanal im Partnerprogramm bezie-
hungsweise eine weiteres Publisher-
Geschidftsmodell. Es setzt ein funktio-
nal einwandfreies Affiliate-Netzwerk-
System voraus, das Mobile Affiliate
Marketing technologisch und funktio-
nal sauber abbilden kann«, so Kester.
Das bedeute, dass Werbemittel vom
Netzwerk iiber echte Mobile Adserver
mit Gerdte- und Operatorenerkennung
passgenau auf das jeweilige Endkun-
den-Geritedisplay ausgeliefert werden
muss und auch das Trackingsystem des
Affiliate-Netzwerks fiir das Mobile Tra-
cking ausgelegt ist, so Kester.

Doch nicht alle Mechaniken aus dem
Online-Business kénnen 1:1 auf den
mobilen Kanal tibertragen werden. Zu
unterschiedlich sind Displays und Funk-
tionalitdten der verschiedenen mobilen
Endgerédte. Auch Nutzererlebnis, Bedie-
nung und Navigation sind auf mobilen
Endgerdten anders als am PC. Auf Klick-
basis abgerechnete Programme ver-
zeichnen laut Kester schon heute signi-
fikante Umsidtze. Fiir Kampagnen, die
auf Order- oder Lead-Basis abgerechnet
werden, spielt der mobile Kanal bisher
allerdings kaum eine Rolle.
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