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1 Einleitung

Produkte und Dienstleistungen im Internet verkaufen ohne einen eigenen Shop? Geld verdienen
und gleichzeitig die Qualitét Ihrer Website verbessern? Ein Online-Business erweitern ohne
groi3e Investitionen? Online-Verkauf ohne teure Software? Kein langes Gribeln tUber kompli-
Zierte Zahlungssysteme, aufwendige Logistik oder ressourcenintensiven Kundenservice?

Partnerprogramme (Affiliate Programme) machen es moglich.

Partnerprogramme ermdglichen es jedem, ein erfolgreiches virtuelles Geschéft zu betreiben:
. ohne Bestel labwicklung oder Kreditkartenabrechnung

. ohne Lagerhaltung, Auslieferung und Retourenabwicklung

. ohne Kundensupport und —Service Call Center

. ohnefeste Vertragsbhindung an einen Anbieter oder Franchise-Geber

. ohne hohe Anfangsinvestitionen

Bekannt wurde diese neue Form des Partner-Vertriebs (Affiliate Marketing) durch Ama-
zon.com. Heute ist das Partnerprogramm eine wesentliche Saule von Amazons Erfolg. Das A-
mazon Logo und die Produkte sind auf tber 500.000 Partner-Websites weltweit verbreitet.

Im Vordergrund der Partnerprogramme stehen zwar hdufig noch die Webmaster der kleinen,
vielfach privaten Websites, die liebevoll gepflegte Informationen zu speziellen Themen, Hob-
bys oder anderen Leidenschaften bereitstellen. Doch Partnerprogramme konnen viel mehr. Im
Laufe der Entwicklung der Partnerprogramme sind neue Geschaftsmodelle entstanden, z.B. In-
fomedidre und Metamérkte, die den Internet-Nutzern vielseitige Orientierungs- und Handels-
maoglichkeiten bieten.

Auch die traditionellen Werbeplattformen, wie Suchmaschinen, Informationsplattformen und
Portale, entdecken im Zuge der einbrechenden Werbeeinnahmen Affiliate Marketing als neue
profitable Einnamequelle.

Dennoch ist Ziegruppen- und Nischenmarketing eines der entscheidenden Erfolgskriterien des
Affiliate Marketings, denn "die Méarkte im Internet sind nur zentimeterbreit, aber kilometertief”,
wie der US-amerikanische Online Marketing Berater Declan Dunn betont.

Bel allem Hype, der wie tblich mit neuen Ideen oder Geschéftskonzepten verbunden ist, bieten
Partnerprogramme durchaus auch fir etablierte E-Business Unternehmen interessante Mdglich-
keiten.

"Spezialanbieter werden Affiliate Marketing als neue Form des syndizierten Verkaufs fir sich
entdecken - verteilte Verkaufsstellen — in Form von kleineren, dafir aber wesentlich gezielteren
Communities...bei denen vor allem das hohe Maf3 an Vertrauen die Conversionrates auf Werte

bis zu 10% erhéhen wird".
On-line Retail Strategies, The Forrester Report

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten.
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Par tner programme

ermdglichen eine vdllig neuen Form der Kooperationen zwischen Anbietern und Werbe-
Partnern.

ermdglichen Website-Betreibern den Aufbau ,,virtueller Online-Geschéfte - ohne Back-
Office - nur mit einem PC und einem I nternetanschluss.

sind hervorragende Mal3nahmen, um eine Website oder ein bestehendes Online Business
mit komplementéren oder erganzenden Produkten oder Dienstleistungen zu erweitern und
so den Kunden e nen zusétzlichen Nutzen anzubieten.

bieten hervorragende M églichkeiten fir Cross-Selling und Up-Selling Strategien.

ermdglichen Inhalte (Content) mit Handel (Commerce) zu verbinden und somit profitab-
ler zu machen.

sind die Grundlage fir neue B2B und B2C Konglomerate, um auf Basis einer gemeinsa-
men Kunden- oder Zielgruppenbasis neue Wertschpfungsketten zu bilden.

sind die Grundlage fur neue, kundenorientierte Geschéftsmodelle (M etaPortale), die un-
abhangig von Anbietern, Produkte und Dienstleistungen zu neuen nutzenorientierten
L eistungspaketen biindeln.

bieten Non-Profit Unternehmen und Organisationen neue Wege, um Spendengelder und
Fordermittel zu erwirtschaften.

Aber: eine Webpage ins Netz zu stellen und einen Banner mit einem Partnerlink auf seine Web-
site zu setzen, bedeutet noch lange nicht, auch erfolgreich zu sein.

Es gibt ein paar einfache Regeln im Affiliate Marketing, die wichtig sind. Wie das funktioniert,
zeigt Ihnen dieser Letfaden:

Businessmodelle und Webstrategien auf der Basis von Partnerprogrammen
Dierichtigen Partnerprogramme fiir Ihre Website bzw. Ihr Online-Business
Erfolgsfaktoren des Affiliate Marketings

Planung einer erfolgreichen Affiliate Strategie

Kriterien fur die Auswahl von Partnerprogrammen

Die besten Link-Strategien fur Partner-Angebote

Kostenglinstige M ethoden der Trafficgenerierung und Kundenbindung

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten.
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2 Was sind Partnerprogramme?

Ein Partnerprogramm bietet eine neue Form des kooperativen Marketings und Vertriebs im In-
ternet. Der Partner (Affiliate) wirbt fir Produkte oder Dienstleistungen anderer Unternehmen
(Merchant) auf seiner Website an und erhdlt fir jede Transaktion (Klick, Interessent oder Ver-
kauf), der auf diese Weise generiert wird, eine Werbe-Provision.

Das Prinzip ist ganz einfach. Der Affiliate Partner nimmt einen Link, z.B. in Form eines Banners
oder einer Produktabbildung auf seine Website. Je nach Technologie kann die Werbung auch in
Form von ganzen Shop-Modulen oder einer ganzen Webpage erfolgen.

Die Partnerlinks enthalten einen eindeutigen Partnercode (Partner-1D). Klickt ein Besucher auf
den Link, sorgt eine spezielle Technologie dafiir, dass die Transaktion den Partner zugeordnet
wird.

Esbegann auf einer Cocktail-Party . . .

Amazon startete 1997 das erste Affiliate Programm. Die Idee entstand auf einer Cocktail-Party.
Eine junge Frau fragte Jeff Bezos, ob sie einige Buchtitel zum Thema ,,Scheidung™ aus dem
Amazon Katalog auf ihrer Website anbieten und dafiir eine ,, Vermittlungsprovision™ bekommen
koénne. Die Idee des Partnerprogramms war geboren. Bereits im Februar 1998 hatte Amazon
mehr als 30.000 Affiliate Partner gewonnen. Die Anzahl der Partner wuchs sehr schnell, im Juni
1998 waren es bereits 60.000, im Juli 1999 waren es mehr as 300.000, im Juni 2000 Uber
450.000 weltweit, 2002 bereits tber 500.000.

Wenn Sie schon einmal auf irgendeiner Website im Internet auf das Logo von Amazon geklickt
haben, um ein Buch zu kaufen, dann wissen Sie, wie einfach das Prinzip ist. Als Kunde merken
Sie Uberhaupt nichts davon. Sie werden einfach zur Amazon Website gefiihrt, kaufen oder
bestellen dort und gehen Ihres Weges. Sie erhalten wie gewohnt nach einigen Tagen lhre ge-
winschte Lieferung. Der Partner, von dessen Website Sie gekommen sind, muss nichts weiter
tun, als am Ende des Monats se nen Scheck einzul 6sen.

Das Prinzip ist nicht nur fir den Anbieter lukrativ. Der Partner hat die Mdglichkeit, ohne hohe
Anfangsinvestition und aufwendige Back-Office Administration, wie Logistik und Fulfillment
Produkte und Dienstleistungen im Internet zu verkaufen und von lukrativen Werbe-Provisionen
zu profitieren.

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten. 10
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Was macht Partner programme so erfolgreich?

Internet-User bewegen sich nicht nur auf den grof3en Portalen und den Websites bekannter Mar-
kenunternehmen, sondern steuern in erster Linie Websites an, die ihren ganz spezifischen Inte-
ressen entsprechen, z.B. Themen-Websites und Community-Plattformen. Affiliate Marketing
macht sich dieses Prinzip zunutze: Partnerprogramme bringen Produkte und Dienstleistungen zu
den Usern und holen potentielle Kunden dort ab, wo ihr Interesse am starksten geweckt ist.
Durch die Prasentation eines themen- und zielgruppenrelevanten Angebots auf einer Partner-
Website wird ein neues Impuls-Kaufverhalten am ,,Point-of-Interest* ausgel 0st.

Ein Beispid:

Ein Wein-Handler bietet ein Partnerprogramm an. Dieses Partnerprogramm ist vor allem fir
Websites interessant, die ergdnzende Produkte und Dienstleistungen anbieten oder eine dhnliche
Zielgruppe ansprechen, z.B. Wein- und Restaurantfihrer, Websites mit Kochbtichern und
Gourmet-Rezepten, aber auch Delikatessen-Shops, Zigarren- und Spirituosen-Handler, Anbieter
von Schlemmer-Reisen, etc. Das Partnerprogramm bringt die Wein-Angebote dorthin, wo po-
tentielle Zielgruppen bereits sind, namlich auf den vielen kleinen und grof3en spezialisierten
Websites der Partner. Fir den Weinhandler hat das Partnerprogramm den Vorteil, dass er Zid-
kunden auf Nischen-Websites erreicht, die er auch mit noch so teuren Werbeausgaben gar nicht
alleine erreichen konnte. Ein Wein-Interessent wird in einer context- und communityorientierten
Umgebung mit einer hdheren Wahrscheinlichkeit zum Kéufer, als in einem einzelnen Shop, von
dem er vidleicht zuvor noch nie etwas gehdrt hat.

Mit Hilfe des Partnerprogramms kann auch der Wein-Fihrer as Partner sein eigenes Web-
Angebot attraktiver gestalten. Mit Hilfe des Partnerprogramms hat e nun die M églichkeit, sei-
nen Lesern nicht nur Wein-Beschreibungen und Empfehlungen bereitzustdlen, sondern bietet
ihnen auch gleich das empfohlene Produkt zum Kauf an. Damit erweitert der Partner zum einen
den Service fur seine User — denn diese miissen nun nicht mehr lange nach den empfohlenen
Weinen suchen, zum anderen refinanziert e seine Website mit den Provisionserldsen aus den
Verkaufen.

Die Einbindung eines Produktangebotes in das redaktionelle Umfeld verstérkt zudem den
,Empfehlungscharakter” der Produktpridsentation und unterstiitzt so den Kaufimpuls. Das Part-
nerprogramm ist also eine Win-Win-K ooperation fir beide Parteien.

Affiliate Marketing - ein elektronisches Joint Venture

Affiliate Marketing ist im Grunde nichts Revolutionéres, sondern eine Rickbesinnung auf be-
wahrte Vertriebsstrukturen, die im traditionellen stationdren Vertrieb seit Jahrhunderten tblich
sind: das Prinzip der Vertriebspartner.

Angtatt Internet-User mit teuren Werbemal3nahmen auf eine einzige Verkaufsplattform zu zie-
hen, présentieren Partner die Produkte und Dienstleistungen Uber Tausende von Websites in der
gesamten Tiefe des Internets.

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten.
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Die Funktion, die das traditionelle Einzelhandel sgeschéft in der Ful3gangerpassage erfullt, Gber-
nimmt die Partner-Website in @hnlicher Form im Internet. Produkte werden ndher zum Kunden
gebracht, der Affiliate Partner kann schneller auf bestimmte Anforderungen und Bediirfnisse re-
agieren und Angebote bestimmten KundenbedUirfnissen besser anpassen.

Partnerprogramme funktionieren wie Reseller-Programme, jedoch mit wesentlich einfacheren
Regeln. Im Gegensatz zu traditionellen Reseller- oder Franchise-Systemen, gibt es fur den Part-
ner keine Anfangsinvestitionen. Die Tellnahme ist in der Regel kostenfrel und wird auf Erfolgs-
basis verglitet.

Art und H6he der Provision sind zwischen Programmbetreiber und Partner individuell verein-
bar.

. Pay-Per-Click (pro Klick)

. Pay-Per-L ead (pro I nteressent/Downl oad/ Abonnent/Registrierung/Email-Adresse etc.)
und

. Pay-Per-Sale (pro Verkauf)
sind die tiblichen Varianten eines Partnerprogramms. (Details hierzu in Kapitel 2.4)

Der wesentliche Erfolg der Partnerprogramme beruht auf dem ,,Empfehlungsprinzip* der Part-
ner-Werbung. Ahnlich der ,,Mund-zu-Mund-Propaganda“ in der klassischen Marketing-
Strategie, wirkt bei einem Partnerprogramm die ,,Maus-zu-Maus-Empfehlung“ der Partner-
Website als verkaufsunterstiitzender Faktor.

2.3 Was macht Partner programme so reizvoll fiir den Partner?

Partnerprogramme sind aus vielerlei Griinden fur den Partner interessant:

1. Partner haben die vollstdndige Kontrolle Gber das Programm

Partnerprogramme sind keine Reseller- oder Franchise Systeme im herkémmlichen Sin-
ne. Sie haben auch nichts mit dem traditionellen Strukturvertrieb zu tun. Sie sind neue
Werbeformen im Internet, die dem Partner die vollstandige Kontrolle Uber die Ausgestal-
tung seiner Website geben. Die Partner unterliegen keinem Zwang, keinem Erfol gsdruck
und keinen festen Vertragskonditionen, oder zumindest keinen, aus denen der Partner
nicht jederzeit ohne Verlust oder Nachtell aussteigen kann. Affiliate Partner gehen
kelnerle Risiko ein.

2. Partner haben keine Anfangsinvestitionen

Affiliate Partner brauchen prinzipiel nichts, aul3er einem Computer mit Internetan-
schluss, um ihr virtuelles Online-Business innerhalb kiirzester Zeit aufzubauen. Es gibt
keine Kosten fir die Teilnahme an einem Partnerprogramm. Die Anmeldung zu einem
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Partnerprogramm dauert nur wenige Minuten. Das Ausfillen eines e ektronischen Formu-
larsreicht im Normalfall aus.

Partnerprogramme bieten ebenfalls ideale Méglichkeiten, ein bestehendes Online Ge-
schéft zu erweitern, ohne gleichzeitig in Lagerkapazitdten, in aufwendige Logistik oder in
Personal zu investieren.

3. Partner haben die freie Auswahl Uber das | nter net

Affiliate Partner kdnnen an fast allen Programmen weltweit teilnehmen. Sie miissen sich
nicht auf bestimmte Anbieter festlegen, sondern kdnnen Produkte und Dienstleistungen
unterschiedlicher Anbieter auf ihrer Website vermarkten. Aus Partner-Vertrégen kénnen
die Partner jederzeit wieder aussteigen und Produkte, die sich schlecht verkaufen, lassen
sich einfach gegen andere austauschen.

4. Partner bestimmen ihre Einnahmen selbst

Die zu erwartenden Einnahmen, die durch Partnerprogramme erzielbar sind, lassen sich
leicht ermitteln. Partner bestimmen selbst, wie vid sie mit den Partnerprogrammen ver-
dienen wollen. Eine Website mit wenigen Besuchern, die ausschlief3lich ein paar Blicher
auf der Basis einer 2-3%igen Provision anbietet, wird kaum mehr als ein Taschengeld
einbringen. Intensive Promotion-Aktivitéat des Partners ergeben hohere Chancen auf gute
Einnahmen, als en einsame Bannerlink auf einer Website. Je besser die Affiliate-
Werbung zu den Inhalten der Partner-Website passt und je besser die Werbung redaktio-
nell in die Websiteintegriert ist, desto hther die Erfolgsaussichten.

5. Partner profitieren immer

Partnerprogramme werden beliebter und immer mehr Unternehmen erkennen die Bedeu-
tung und die Wirksamkeit einer guten virtuellen Vertriebsmannschaft. Jedes Unterneh-
men, welches Affiliate Marketing ernst nimmt, ist daran interessiert eine intensive Bezie-
hung zu seinen Partnern aufzunehmen.

Da Partner jederzeit wieder aus dem Programm aussteigen kénnen, liegt es im Interesse
des Anbieters, vor allem seine profitablen Partner so gut und so lange wie mdglich an
sich zu binden.

Ein gutes Partnerprogramm zeichnet sich daher durch den Aufwand aus, der fur die Un-
terstlitzung der Partner investiert wird. Viele Anbieter stellen ihren Partnern ein kostenlo-
ses Online-Training und Ressourcen als Unterstiitzung fur die erfolgreiche Online
Werbung zur Verfligung.

Je mehr Partnerprogramm-Anbieter es gibt, desto groRer wird auch der Wetthewerbs-
druck. Davon werden vor allem die Partner profitieren. Immer mehr Anbieter werden
versuchen, ihren Partnern moglichst gute K onditionen und zusétzlichen Service zu bieten,
um sie langfristig an sich zubinden.
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Alles, was Sie als Affiliate Partner beachten sollten, um erfolgreich zu sein, ist:

. die richtigen Produkte, Dienstleistungen oder Inhalte zu finden, die zu lhrer Website und
zu lhrer Zielgruppe passen.

. Programme auszuwéhlen, die Ihnen die besten Angebote und den professionellsten Sup-
port bieten.

. die Partnerprogramme bestméglich auf Ihrer Website zu positionieren und aktiv zu emp-
fehlen, um die Kaufbereitschaft zu erhdhen.

. Ihre Website bestmdglich zu vermarkten, so dass moglichst viele Besucher auf 1hre Web-
sitekommen . .. und kaufen!

In diesem Leitfaden geben wir Ihnen anhand von vielen Praxisbeispielen wichtige Tipps und

Ratschlage, um eine erfolgreiche Affiliate Marketing Strategie fur Ihre Website zu planen und
umzusetzen.
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24 Wiefunktioniert die Tellnahme an einem Partner programm?

Die Teilnahme an einem Partnerprogramm ist fir Sie als Partner recht einfach. Sie melden sich
Uber ein Online-Formular an. Thre Anmeldung wird ggf. noch anhand bestimmter Aufnahmekri-
terien gepruft. Nach der Aufnahme erhalten eine individuelle Partner 1D und verschiedene Wer-
bemedien mit speziellen Links, die Sie in Ihre Website eéinbauen kénnen. Die PartnerID im Link
ermdglicht eine Zuordnung der Klicks und Verkéufe tiber die Links auf Ihrer Website.

Die Werbemedien kdnnen aus Bannern, Grafik- oder Text/HTML-Links bestehen. Je nach Ver-
gutungsmodell kénnen durch den Link auf Threr Website bestimmte Aktionen ausgel 6st werden,
z.B. einKlick, ein Verkauf oder eine I nteressentenanfrage.

Manche Unternehmen ermdglichen ihren Partnern auch die Platzierung der Links in anderen
Medien, z.B. in dektronischen Newslettern oder Emails.

Fir jedes Produkt, dass Uber den Partnerlink auf Ihrer Homepage verkauft wird, erhalten Sie eine
Provision.

Die Auszahlung der Provisionen erfolgt in der Regel monatlich oder abhangig von einer be-
stimmten Auszahlungshohe, z.B. ab einer Provisionssumme von 25 €.

2.4.1 Worauf sollte man bei der Teilnahme an eéinem Partner programm achten?

Bel der Teilnahme an einem Partnerprogramm sollten Sie auf die Bedingungen und Konditio-
nen achten, denn diese sind von Programm zu Programm sehr unterschiedlich. Achten Sie vor
allem auf die Seriositat des Anbieters. Vorsicht ist vor allem bei extrem hohen Provisionsver-
sprechen und Verdienstaussichten geboten. Nirgendwo fallt das Geld einfach so vom Himmel,
auch nicht im Affiliate Marketing Business. Das Geld muss Uberall erst verdient werden, bevor
es ausgegeben wird.

Orientieren Sie sich an Empfehlungen und Referenzen anderer Partner, um sich Uber die Qualitét
und Seriositét des Anbieters zu erkundigen. Testen Sie den Partnerservice, indem Sie im Support
anrufen und Fragen stellen. Nur eine langfristige und vertrauensvolle Partnerschaft ist fir beide
Seiten profitabel.

Professionelle Anbieter, denen die Partnerschaft sehr wichtig ist, erkennen Sie vor allem an einer
umfassenden Information und Unterstiitzung der Partner. Testen Sie auch die Produkte und den
Kundenservice des Anbieters. Sie sollten nur fur Produkte und Dienstleistungen werben, von de-
nen Sie auch selbst tiberzeugt sind.

Achten Sie auf eine kurze Laufzeit der Vertrége und akzeptieren Sie keine Knebel- oder Exklu-
siv-Vertrége, die Ihnen die Teilnahme an anderen Partnerprogrammen verbietet oder erschwert.
Als Partner haben Sie die Mdglichkeit, sehr frel und unabhéngig zu entscheiden und zu agieren.
Nutzen Sie diese Chance!

(Naheres hierzu siehe Kapitd 7)
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25

Welche Vorteile bieten Partner programme?

2.5.1 Vorteilefir den Partner (Affiliate)

Affiliate Strategien kénnen fir Sie als Partner aul3erst profitabel sein, wenn Sie einige einfache
Regeln des Online Marketings beachten. Der besondere Erfolg des Affiliate Marketings besteht
im ,,Empfehlungscharakter” der Partner Website. Das klassische Prinzip der ,,Mund-zu-Mund
Propaganda“ aus dem traditionellen Marketing funktioniert beim Affiliate Marketing von
»Maus-zu-Maus“, indem Sie als Partner ein Produkt oder eine Dienstleistung auf Ihrer Website
bewerben und somit empfehlen. Im Unterschied zur traditionellen Bannerwerbung, erzielen Sie
im Affiliate Marketing den grdfReren Erfolg, wenn Sie nur bestimmte Produkte und Dienstleis-
tungen prasentieren und durch ndhere Beschreibungen und personliche Empfehlungen gezielt
bewerben.

Alles, was Sie hierfir benttigen, ist eine Website, ein besonderes Thema bzw. Ihr Experten-
Know-how auf einem bestimmten Gebiet und schon kdnnen Sie | hre Website in eine automati-
sierte Verkaufsmaschine verwandel n.

2.5.2 Vorteilefir den Programmanbieter (Merchant)

Auch fir den Anbieter liegen die Vortele auf der Hand. Gegeniiber klassischen Online-
Werbeformen, ist die Kundenakquisition mit Partnerprogrammen wesentlich effizienter. Klick-
Raten bel gut gefuhrten Partnerprogrammen liegen bis zu 6 mal hoher als bel klassischer Ban-
ner-Werbung.

Mit Affiliate Marketing lassen sich Zielgruppen besser erreichen, denn das Internet lebt von Ni-
schenmérkten abseits der grof3en Portale. Viele Partner werben sehr gezielt fur eine kleine, aber
sehr spezielle Sparten-Zielgruppe aus dem Gesamtsortiment des Anbieters, die fir den Anbieter
selbst viel schwieriger zu erreichen wére.
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31

Wie funktioniert ein Partnerprogramm?

Ver schiedene For men von Partner programmen

Es gibt verschiedene Vergiitungsformen bel Partnerprogrammen:
. Pay-Per-Click (pro Klick)

. Pay-Per-Lead (pro I nteressent)

. Pay-Per-Sale (pro Verkauf)

sind die gangigsten Vergitungsformen, weitere Abwandlungen dieser Formen lauten: Pay-per-
Email, Pay-per-View, Pay-per-Visitor, Pay-per-lmpression, Pay-per-Period oder Pay-per-
Lifetime.

3.1.1 Pay-Per-Click: Vergutung fur Klicks

In Deutschland wurden unter dem Label ,,Partnerprogramme® lange Zeit fast ausschlieBlich
,Bannerprogramme™ bekannt, die statt nach dem sogenannten TKP (= Tausenderkontaktpreis)
nun nach Klicks abgerechnet wurden.

Pay-Per-Click bedeutet, dass der Partner fir jeden Besucher eine Vergiitung erhalt, der auf ein
Banner oder einen Textlink auf der Website des Partners klickt.

Die Vergutung hierfir liegt in der Regel zwischen 0,05 — 0,25 € je nach Angebot.

In Zeiten sinkender Klickzahlen und zunehmender Popup-Blocker, sind jedoch die Erfolgsaus-
sicht fir den Partner eher fragwurdig.

Als Partner sollten Sie besonders bei Bannerwerbung darauf achten, dass bel dieser Art des Wer-
bemittels weniger der Markenname des Anbieters, sondern eher das Produkt im Vordergrund
steht. Die Banner sollten den Kunden wirklich neugierig machen, sich tber das Angebot zu in-
formieren und den Banner auch tatséchlich zu klicken.

3.1.2 Pay-Per-Lead: Vergutung fur Kontakte (I nter essenten)

Eine andere Form von Partnerprogrammen sind die sogenannten “Pay-Per-Lead” Programme
(Lead = potentieller Kunde, also ein Besucher, der in irgendeiner Form Interesse bekundet). Bei
diesen Programmen wird der Partner fir jeden Interessenten bezahlt. D.h. der Partner erhélt eine
Vergutung fur jeden User, der z.B. ein Formular ausfiillt, Produktinformationen anfordert, ein
Probeabonnement bestellt, sich in eine Mailingliste oder in einen Newsl etter eintrégt.

Solche Programme werden in der Regel fiir Produkte angeboten, die sich nicht so gut direkt on-
line verkaufen lassen, z.B. Versicherungen, Kreditkarten, Mobilfunk-Vertrége und ahnliches.
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3.1.3 Pay-Per-Sale: umsatzabhéngige Vergitung pro Verkauf

Das eigentliche Herzstiick des Affiliate Marketings sind die sogenannten ‘“Pay-Per-Sale*-
Programme. Bei ,,Pay-per-Sale Programmen erhélt der Partner fiir jeden Verkauf, der liber einen
Link auf seiner Website generiert wird, eine Werbe-Provision. Die Héhe der Provision ist abhan-
gig von der Art des verkauften Produktes, z.B. bei Biichern zwischen 5%-15%, bel Konsumgu-
tern zwischen 5% - 10% und bei Tickets und Reisen zwischen 2% - 7%.

Diese Form des Partnerprogramms wird beispielsweise auch von Amazon.de, eingesetzt. Ein
Partner, der Gber einen Textlink oder einen Banner einen Kunden zum Amazon-Shop schickt, er-
halt eine Provision von 5% bis zu 15% des erzielten Verkaufspreises.

3.1.4 Pay-Per-Email: Vergutung fir Email-Adressen

Die Pay-Per-Email Form ist eigentlich eine Variante des Pay-Per-Lead Modells. Eine Vergi-
tung erfolgt fir jeden Online-Besucher, der seine Email-Adresse hinterlasst, z.B. Uber die Ein-
tragung in eine Email-Verteilerliste oder das Abonnieren eines Newsletters.

3.1.5 Pay-Per-View: Vergutung fur I mpressions/Adviews

Die Pay-Per-View Variante ist eine Form der traditionellen Bannerwerbung, die nach Impressi-
ons bzw. Adviews vergutet wird. Im Gegensatz zur Pageimpression Registrierung werden hier-
bei nur die Adviews gezdhlt, d.h. die Aufrufe eines Banners oder einer Grafik.

3.1.6 Pay-Per-Period: Vergitung fur einen Abrechnungszeitraum

Die Pay-Per-Period Variante ist eine sogenannte Flat-Fee (= Fixbetrag), die fur einen bestimm-
ten Abrechnungszeitraum vergutet wird. Diese Form der Vergitung haufig wird fir Werbeko-
operationen angewendet, die nicht nur auf ener rein erfolgsbasierten Form, sondern auf einer
hybriden Basis abgeschlossen werden, z.B. mit einem Fixbetrag in Kombination mit einer per-
Sale Komponente. Suchmaschinen und Portale arbeiten vielfach nach diesem Prinzip.

3.1.7 Lifetime Provision — Wieder kehrende Umsatzbeteiligung

Eine ,,Lifetime Provision” bedeutet, dass der Partner fiir Folgekdufe eines einmal vermittelten
Kunden ,,lebenslang® eine Provision erhélt. In diesem Fall werden die Kundendaten zusammen
mit der Partner ID in der Datenbank des Merchants gespeichert und bel allen Folgekaufen akti-
viert.
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3.2

3.3

Woas auf den ersten Blick sehr attraktiv fir die Partner scheint, ist dennoch nicht unumstrittenin
der Partner-Szene, und das zu Recht. Ein Partnerprogramm mit vielen bestehenden Partnern
konnte fir Neupartner irgendwann einmal ziemlich unattraktiv werden. Kunden, die der Neu-
partner umwirbt, sind vielleicht schon von einem anderen Partner geworben worden. Beim Kauf
geht der Neupartner trotz seiner Werbeaufwendungen leer aus.

Bel Pay-per-Lead Programmen, die einen hohen Aufwand fir die Interessentengewinnung er-
fordern, dann aber langfristige Profite erzielen, macht diese Form der Vergutung Sinn und ist
nur fair gegeniiber den Partnern.

Bel weniger bekannten Anbietern oder bei ,,White Label“-Programmen, bel denen die Partner-
seite im Vordergrund steht, ist diese Form der Vergiitung jedoch nicht unbedingt fair, denn der
Kunden hat sich unter Umst&nden ganz bewusst eine andere Website ausgesucht, da diese Web-
site seinen aktuellen Bedirfnissen am besten entspricht. Ist dieser Kunde jedoch durch einen
friheren Kauf an einen anderen Partner gebunden, wird der aktuelle Werbeaufwand des neuen
Partners nicht berticksichtigt.

Es kommt daher immer darauf an, in welcher Weise ,,Lifetime* Provisionen vergeben werden.
Werden Lifetime-Provisionen fir Wiederholungskaufe z.B. Uber den Anbieter direkt oder Uber
eine Lead-Generierungs-Mal3name (z.B. einen Newsletter, Versicherungsvergleich, etc.) vergu-
tet, wird der Partner damit fair fir seine Werbetétigkeiten dauerhaft belohnt. Kommt der Kunde
jedoch beim Kauf Uber einen neuen Partner, sollte dieser Partner ebenfalls beriicksichtigt wer-
den.

M ehr stufige Partner programme

Mit zweistufigen (engl. "two-tier") Partnerprogrammen kdnnen Sie nicht nur durch Ihre eigenen
Verkaufsprovisionen verdienen, sondern weitere Affiliate Partner werben und auch an deren
Umsdétzen teilhaben. Fir die Verkaufsumsétze in der zweiten Stufe ist die Provision geringer,
z.B. 5% in der ersten Stufe und 0,5% in der zweiten Stufe.

Vorsicht ist bei sogenannten Multi-L evel-Marketing-Programmen (kurz auch MLM genannt)
geboten. Diese bieten haufig eine unseritse Form des Strukturvertriebs im Schneeballverfahren
an. MLM Programme versprechen oft exorbitante Verdienstmoglichkeiten fir Partner, die je-
doch nur selten realistisch sind. Selbstversténdlich gibt es auch viele seridse MLM-Programme,
die professiond| gefiihrt sind, allerdings tummeln sich gerade in diesem Umfeld viele schwarze
Schafe. Sie sollten bet MLM Programmen besonders auf Erfahrungen und Empfehlungen ande-
rer Partner zurtickgreifen.

Verdienstmoglichkeiten flr Partner

Jeder kann mit Partnerprogrammen im Internet erfolgreich sein. Sie miissen lediglich ein Ge-
splr dafir entwickeln, was die Besucher oder Kunden Ihrer Website wirklich wollen. Wenn Sie
ein paar enfache Regeln befolgen, dann kdnnen Sie lhre Website mit der Hilfe von Partnerpro-
grammen in en profitables Online-Business verwandeln.
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Wie vidl Sie mit Partnerprogrammen verdienen, ist im wesentlichen von folgenden Faktoren
abhangig: Anzahl der Besucher, Klickrate der Werbe-Medien, Conversion Rate (= Anteil der
Besucher, die auch tatsachlich kaufen), Hohe des durchschnittlichen Verkaufspreises und Héhe
der Provision.

Je nachdem, wie gezielt Sie die Werbe-Medien auf Ihrer Website einsetzen, werden Sie eine un-
terschiedliche Klick-Rate erzielen. Von diesen potentiellen Kaufern auf lhrer Website werden
erfahrungsgeman ca. 1-2% kaufen. Die tatsichliche Rate héngt davon ab, wie zielgerichtet die
Werbung auf Ihrer Website auf ein bestimmtes Produkt ausgerichtet ist und kann bel manchen
Produkten sogar auf bis zu 10% gesteigert werden.

Bel der Auswahl eines Partnerprogramms kommt es jedoch nicht auf die absolute Hohe der Pro-
vision an, sondern vielmehr auf die durchschnittlichen Verkaufsumsétze, die pro Verkauf erzidl-
bar sind: 5% von 1000 € ist mehr als 15% von 40 €.

Bei einem Verkauf von Bucher und einem Verkaufspreis von durchschnittlich 40 € z.B. ergeben
15% fur den Affiliate Partner gerade mal 6 €. Rechnet man dagegen einem Reiseumsatz von
durchschnittlich 1000 € pro Reise mit einer Provision von 5%, so ergibt dies fur den Affiliate
Partner 50 € fiir jeden einzelnen Verkauf.
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Zahlenvergleich: Biicher und Reisen

Private Website

Beispiel Reisen:

Preis einer Reise: 1.000,00 €
Provision: 5%
Provision pro Verkauf 50,00 €
Beispiel Bicher:

Preis eines Buches: 40,00 €
Provision: 15%
Provision pro Verkauf 2,00 €

Professional Websites

Beispiel Reisen:

Buchungsumsatz: 1.000,00 €
Provision: 5%
Vergitung pro Verkauf: 50,00 €
Beispiel Bicher:
Verkaufsumsatzumsatz: 40,00 €
Provision: 15%
Vergltung pro Verkauf: 2,00 €

Buchungen|  Wad&chentliche Monatliche Jéhrliche Ver-|
pro Woche| Verdienste| Verdienste dienste
1 50,00 €] 200,00 € 2.600,00 €

100,00 €| 400,00 € 5.200,00 €

150,00 €| 600,00 € 7.800,00 €

Verkaufe| Waochentliche Monatliche Jahrliche Ver-
pro Woche| Verdienste| Verdienste dienste
1 2,00 € 8,00 € 104,00 €|

2 4,00 € 16,00 € 208,00 €

3 6,00 € 24,00 € 312,00 €
Buchungen|  Wad&chentliche Monatliche Jéhrliche
pro Woche| Verdienste| Verdienste Verdienste
5 250,00 € 1.000,00 € 6.250,00 €

10 500,00 € 2.000,00 € 12.500,00 €

15 750,00 € 3.000,00 € 18.750,00 €

20 1.000,00 € 4.000,00 € 25.000,00 €
Verkaufe| Waochentliche Monatliche Jahrliche
pro Woche| Verdienste| Verdienste Verdienste|
5 10,00 € 40,00 € 520,00 €

10 20,00 €] 80,00 € 1.040,00 €

15 30,00 € 120,00 € 1.560,00 €|

20 40,00 € 160,00 € 2.080,00 €

Sie benttigen vor alem Traffic (= Besucherverkehr), um als Affiliate Partner erfolgreich zu

sein. Wenn Sie eine Website mit wenigen Besuchern oder eine neue Website haben, werden ei-

ne ganze Weile bendtigen, bis Sie nennenswerte Einnahmen erzielen. Aber der Aufwand zahlt
sich aus, denn auch wenn der Erfolg sich erst nach einige Monaten einstelt, lasst er sich ab
dann stetig weiter steigern.
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3.3.1 Provisionszahlungen erfolgreicher Partnerprogramme

Wie erfolgreich ein Partnerprogramm ist, 18sst sich anhand der Auszahlungen an die Partner ab-
lesen. Einige amerikanische Programmbetreiber vertffentlichen inzwischen stolz die Auszah-
lungssummen an ihre Top Partner.

Laut einer Statistik der United States Affiliate Manager Coalition vom November 2000 betru-
gen die Auszahlungen der hochsten Affiliate Provisionen 346.881 US$ im Vergleich zu 181.460
US$im Vorjahr.

Beispidlefir die hochsten, monatlichen Affiliate Provisionen im November 2000:

$86.137 - CyberRebate.com

$75.203 - ClubMom Inc.

$50.000 - Ancestry.com

$37.291 - Eversave

$26.000 - MyFree.com

$23.000 - OneandOnly.com

$15.000 - ShopAtHome.com (quarterly)
$12.500 - Half.com Inc.

$12.000 - GiftCertificates.com

$9.750 - SdfCare

(Quelle: Shawn Collins, “Affiliate Marketing is alive and very well” ClickZ, Nov. 2000)

Weitere Beispiee:

ClubMom (www.clubmom.com) zahlte seinen Affiliate Partnern im Januar 2001 insgesamt
100.000 US$ Provisionen aus. Die hdchste Provision ging an einen einzelnen Partner mit
18.019,50 US$. Diese erstaunliche Summe war einer speziellen Sonderaktion zur Gewinnung
neuer Mitglieder zu verdanken, die ClubMom ausschlief3lich seinen Affiliate Partnern zur Pro-
motion auf ihren Websites anbot.

Club Mom, ene der erfolgreichsten Content-, Community- und Commerce-Sites mit der Ziel-
gruppe Mitter fuhrt ein Pay-Per-Lead Partnerprogramm und zahlt seinen Partnern fiir jedes neu
registrierte Mitglied 13.

ClubMom ist das amerikanische Musterbeispiel fur ein gut gefiihrtes Partnerprogramm mit &-
nem hervorragenden Partner Newsletter sowie einer Vielzahl von weiteren Malhahmen zur
marketingtechnischen Unterstiitzung der Partner. Shawn Collins, der Partnerprogramm Manager
von Club Mom ist unter anderem Columnist fur die Affiliate Marketing Rubrik bei ClickZ und
Initiator der United States Affiliate Program Manager Coalition.

Half.com (www.half.com), eine Auktions- und Handelsplattform fiir gebrauchte Waren, zahlte
seinen Partnern im Januar 2001 Uber 100.000 US$. Der hochste Auszahlungsbetrag an einen
einzelnen Partner betrug Uber 23.000 US$. Half hat ein Pay-Per-Sale Programm und zahlt sei-
nen Partnern 5,00 US$ fir jeden Verkauf.
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Die Auszahlung des E-Handelsunternehmens CyberRebate betrug im Dezember 2000 fast
238.000 USS$ fur Provisionen. Dies entsprach einem Anstieg um 270% im Vergleich zum Vor-
monat (86.137 US$). CyberRebate hat ein Pay-Per-Sale Programm.
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4  Affiliate Geschaftsmodelle
Affiliate Marketing hat sich zum Online-Geschaftsmodell schlechthin etabliert. Mehr als 20%
des Online-Umsatzes werden Uber Partner-Websites generiert.

Doch welche M dglichkeiten genau ergeben sich fir die Partner?

41 Content Websites

Insbesondere fur Informationsportale kann eine Affiliate Kooperation mit anderen Anbietern
vorteilhaft sein. Die Informations-Angebote konnen durch kommerzielle Angebote von E-
Commerce Unternehmen erganzt werden, wie z.B. einem Bicherbord mit Literaturempfehlun-
gen zu den auf der Plattform angebotenen Themen.

Die Content-Website kann sich auf ihr Spezialgebiet, namlich die Bereitstellung von | nformati-
onen und Inhalten konzentrieren, wahrend ein Teil der Kosten Uber die Kooperation mit einem
Buch-Shop refinanziert wird.

4.1.1 Beispiel: Dielnformationsplattform ECIN.de
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ECIN ist eine Content-Plattform zum Thema ,,Electronic Commerce®. Zur Ergdnzung der auf
der Plattform dargestellten und erorterten Themen bietet ECIN seinen Usern in der Rubrik ,,BU-
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cherbord” eine selektierte Auswahl an Fachbiichern von Amazon sowie Studien anderer Anbie-
ter zur Verfigung. FUr den User ist dies ein niitzlicher Service und fur die Plattform eine zusétz-
liche Einnahmequelle.

Es gibt unzéhlige Fachbiicher zu den verschiedensten Themen im E-Commerce. Aber welche
Bucher sind wirklich lesenswert? Ein User, der den Informationen der Plattform vertraut, wird
auch die Leseempfehlungen der ECIN Redaktion gerne annehmen.

Selbst wenn bel diesem Service das Geldverdienen nicht primér im Vordergrund steht, bietet die
Partnerschaft mit Amazon ein Win-Win-Geschéft fir beide Parteien an.
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4.1.2 Beispiel: Das Reise-Magazin ,,Fliegen & Sparen*

Das Reise-Magazin fliegen-und-sparen.de ist eine Content-Plattform mit Reise- und Landerin-
formationen, mit Touren- und Insidertipps sowie Preis- und Anbietervergleichen aus der Reise-
branche. Neben traditioneller Bannerwerbung nutzt das Portal auch ein eigenes Affiliate ,,Tra-
velCenter mit Partner Links aus dem Touristik-Netzwerk TRAVELAN.

Das ,,TravelCenter* bietet zum einen den Fliegen & Sparen Lesern einen niitzlichen Zusatzser-
vice, zum anderen unterstiitzt es die Plattform finanziell mit lukrativen Einnahmen aus den Rei-
sebuchungen. Die Angebote des ,,TravelCenters* werden sehr gut angenommen. Leser, die sich
auf der Plattform Uber Urlaubsziele informieren, haben die Moglichkeit, gleich dort auch ihren
Urlaub online zu buchen.
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4.1.3 Beispiel: Das Sportmagazin Athletes Daily

Auf der Internet-Seite von ,,AthletesDaily* finden Sportinteressierte aktuelle Nachrichten und
Portraits zu bekannten Sportlern aus den Bereichen Golf, Tennis, Baseball und anderen Trend-
Sportarten.

Die jeweiligen News-Seiten sind durch Partner-Links zu themen- und sportlerorientierten Pro-
dukten wie z.B. Sportbekleidung von footlocker.com, Biographien von Amazon.com, Poster
und Merchandising Artikel verschiedener anderer Online-Anbieter erganzt.

; AthletesDaily.com - Tiger's Homepage - Microsoft Internet Explorer
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Die Fans von Andrew Agassi kénnen neben den aktuellen Nachrichten Uber die neuesten Erfol-
ge des Tennis-Stars gleichzeitig das Outfit und die Tennisschuhe, mit denen Agassi das letzte
Tennisturnier gewonnen hat, erwerben.

Wetere erganzende Produkte, z.B. der Agassi Tennisschlager von Sports Superstore Online, die
Agass Biographie von Amazon oder ein Agassi Fanposter von Art.com erreichen den Besucher
einen Mausklick vom ,,Point-of-Interest* entfernt.

Die Informationsseite Uber Tiger Woods, dem derzeit berihmtesten Golfspieler, wird erganzt
um Produkte wie Tiger Woods Golf-Kappe, den Golfschldger, Biographien und das Lehrbuch
zu Woods Meisterschldgen. Klickt man auf eines der abgebildeten Angebote, gelangt man di-
rekt an die virtudle Kasse des jewelligen Anbieters.

Athletes Daily ist fur die Sportartikel-Handler Sports Superstore Online und Footlooker einer
der wichtigsten Affiliate Partner.
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4.2 Cross-Sdling und UpSelling Strategien fir E-Commer ce Anbieter

4.2.1 Beispiel: Art.com und Kozyhome

Der amerikanische Online-Héndler Art.com ist eéiner der erfolgreichsten Anbieter fir Bilder und
Kunstdrucke im Internet.

Affiliate Partner kdnnen eine individuelle ,,Kunstgalerie* fiir ihre Website zusammenstellen und
diese direkt in ihre eigenen Angebote integrieren. Ein Partner mit einer Website Uber moderne
Kunst, kann zum Beispid eine ,,Kunstgalerie* fiir ,,Modern Art* aufbauen.

Kozy Home als Art.com Partner

Der amerikanische Anbieter von Inneneinrichtungen fir Hauser und Wohnungen ,,Kozy Home*
bietet komplette Einrichtungskonzepte in 3D Darstelungstechnik. Als Affiliate Partner von
Art.com hat Kozy Home eine Bildergalerie mit passenden Bildern fur die angebotenen Einrich-
tungsbeispielein sein Angebot integriert, die der Kunde direkt online ordern kann.

Art.com hat eine weitere Verkaufsplattform gewonnen und Kozy Home kann seine Angebotspa-
lette um Produkte erganzen, die sich gut in das Kernangebot integrieren.

Mit Hilfe von Partnerprogrammen kénnen Online-Handler oder Dienstleister solche Syn-
ergien und Cross-Sdlling Effekte Uber Partner in der ganzen Breiteund Tiefe des Internets
nutzen.

Der Partner hingegen kann durch die Aufnahme von zusétzlichen Angeboten seine eigene
Website attraktiver und sein Online-Business profitabler gestalten.

Je besser die Affiliate Werbung zum Thema der Partner-Website passt und je geschickter
sie als ,,Servicelink™ in den Content integriert ist, desto hoher die Erfolgsaussichten fur
den Verkauf !
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4.2.2 Affiliate Marketing als Exit-Strategie

Jeder Besucher verléasst zu eénem bestimmten Zetpunkt eine Website, bestenfalls nachdem er
ein Produkt gekauft hat.

Affiliate Marketing eignet sich hervorragend, um Besucher beim Verlassen der Website auf ein
Produkt oder eine Dienstleistung hinzuweisen welche im Zusammenhang mit dem bereits Er-
worbenen steht.

Nutzen Sie Thre ,,Dankeschon-fur-lhren-Einkauf- Seite, um Ihre Kunden auf ein erganzendes
Produkt oder einen Service hinzuweisen.

Ein Beispidl:
Ein Wellnes-Shop verkauft Gesundheits- und Pflegeprodukte fur korper- und erholungsbewuss-

te Kunden. Was liegt also ndher, als den Kunden auf der Buchungsbestétigungs-Website auch
gleich eine Wellness-Reise oder ein Wellness-Wochende anzubieten?

Auch Bestellbestatigungen oder Rechnungen per Email eignen sich, um Partner-Links zu integ-
rieren.

Ein Kunde, der einer Website bzw. eéinem Online-Shop bereits einmal vertraut und etwas ge-
kauft hat, wird mit hoher Wahrscheinlichkeit auch einer weiteren Produktempfehlung folgen.

Eine andere Exit-Strategie sind Popup Windows, die sich 6ffnen, sobald der Besucher oder
Kunde die Website verldsst. Auch dieses Medium ist eine gute Mdoglichkeit, um Partner-
Angebote zu platzieren, die zum Kontext der Website passen. Laut einer Studie von
www.bannertips.com sind Popup Windows dreimal effektiver als Werbebanner. Popup Win-
dows sind alerdings mit Bedacht einzusetzen, da sich viele Webuser von Popup Windows ge-
stort fuhlen.

De verstérkte Einsatz von PopUp Blocker verhindert inzwischen vielfach das Aufrufen von
PopUps. Dagegen helfen Popups der 2. Generation, die sich kurz in den Bildschirm hinein-
schieben. Mehr zu Mdglichkeiten, Anwendungsbeispielen und Ressourcen finden Sie im welite-
ren Verlauf dieses Leitfadens.
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4.3 Affiliate Marketing als Nischenmar keting fir Spartenanbieter

Affiliate Marketing eignet sich sehr gut fir den gezielten Spartenvertrieb Uber spezielle The-
menwebsites. Zum Beispiel fokussiert sich das Info-Portal ECIN als Spezialist fir E-Commerce
Informationen als Amazon Partner rein auf Links zu Bichern aus genau diesem Themenbereich
und bewirbt damit ganz gezielte Spartenangebote fir die Zielgruppe der ECIN User.

4.3.1 Beispiel Amazon.de: Deeplinks, Themenbanner und Spartenshops

Auch die erste Affiliate Partnerin von Amazon war bereits ein ,,Nischen-Affiliate”. Auf Ihrer
Informationsseite zum Thema ,,Scheidung®™ bewarb sie ausschlieSlich spezielle Biicher zu die-
sem Thema. Amazon stellt sogenannte ,,Deeplinks zur Verfligung, d.h. Links, die direkt auf das
beworbene Buch im AmazonShop fiihren. Dies ermdglicht dem Partner, den Kunden ohne lan-
ges Suchen direkt auf die Verkaufsseite des jeweiligen Produktes zu fuhren.

Dea Amazon Link-Generator erleichtert auch Partnern ohne groRe HTML-Kenntnisse die
Erstellung der spezifischen Einzeltitel-Links:
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Auch fir Shop-Sparten stellt Amazon seinen Partnern fertige Banner und Grafiken bereit. So
wird der Kunde direkt auf den jeweiligen ThemenShop von Amazon gefihrt.

[j amazonde
)

- Garten &
amazonde Freizeit

Fir die geziedlte Bewerbung bestimmter Produkte oder Sparten ist die Bereitstellung von
Deeplinks sehr wichtig. Nur so l&sst sich der Verkaufsprozess gezielt und sicher fur den Partner
einleiten. Wird der Kunde von einer gezielten Produktwerbung auf der Partner-Website auf die
Shop-Eingangsseite des Anbieters gelenkt, verliert er leicht die Lust und dem Partner geht die
Provision verloren. Nur wenige Kunden haben Lust, erst mihsam nach den Produkten zu su-
chen.

Uber die Vernetzung entstehen neue ,,virtuelle Marktpliitze oder “Verkaufsstellen* auf ziel-
gruppen- oder themenorientierten Websites, die ganz spezielle Bedirfnisse bestimmter Zid-
gruppen besser abdecken kdnnen, als der Anbieter selbst. Das Produkt kommt zum Kunden, oh-
ne dass der Kunde den Anbieter aufsuchen muss. Mit gezieltem Nischen-Marketing kdnnen Sie
as Partner Besucher mit ener viel hdheren Wahrscheinlichkeit in Kaufer wandeln, da Sie lhre
Zielgruppe dort abholen, wo sie sich mit eéinem bestimmten Interesse bereits aufhalt.
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Beispiel: Amazon Partner Remember.org

Das Bildungsportal Remember.org bietet eine ,,virtuelle Ausstellung zum Thema Holocaust. In
der ,,Cybrary“ von Remember.org werden alle relevanten Biicher zu den Themen ,,Holocaust
und ,,Judentum* von Amazon angeboten. Die Cybrary setzt als Nischenwebsite pro Jahr immer-
hin mehr als 12.000 US$ fir Amazon um.
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4.3.2 Beispiel TRAVELAN: ThemenShops und Deeplinks

Das Touristik-Netzwerk TRAVELAN (www.travelan.de) stellt Partnern fertige Themen-
Websites bereit, die als ,,white label“ Werbe-Elemente direkt in die Website des Partners integ-
riert werden konnen, z.B. flr Event-Tickets, Kreuzfahrten, Kurzreisen, Single-Reisen oder fur
Lander-Specials.

Der Partner hat die Moglichkeit, fur seine Website ganz gezielte Angebote auszuwéahlen, z.B.
Single- und Club-Reisen fur Dating-Communities, Wellness-Reisen fir Gesundheitsportale,
Ski-Reisen fur Sport-Websites.
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Beispiel: TRAVELAN Partner CruiseTipps.com

Eine Partner-Website fir Kreuzfahrt-Informationen kann einzelne, sehr gezielte Angebote fur

Kreuzfahrten bewerben:

CruiseTipps.de
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4.4  Affiliate Marketing fir Non Profit Organisationen

Es gibt viele neue Mdglichkeiten, mit Affiliate Marketing im Internet erfolgreich Geld zu ver-
dienen. Hilfsorganisationen, gemeinniitzige Vereine und Verbande nutzen diesen neuen Weg,
um Spendengelder und Fordermittel zu sammeln.

In den USA ist Affiliate Marketing fir gemeinniitzige Organisationen schon set langem eine
gingige Form des ,Fundraisings’ (= Mittelbeschaffung).

IGive.com ist ein normales Shopping-Portal, bestehend aus Affiliate Links zu verschiedenen
Shop-Anbietern aus unterschiedlichen Branchen. Der einzige Unterschied zu anderen Shopping-
Websites besteht darin, dass der interessierte User vor seinem Einkauf entscheiden kann, dass
ein Teil seines Kaufbetrages einer gemeinntitzigen Organisation zugute kommt. Streng genom-
men spendet jedoch nicht der Shopper. Er zahlt auch keine htheren Preise, sondern er sorgt le-
diglich mit seinem Einkauf Uber das |Give-Portal daftir, dass die Affiliate-Provision gespendet
wird. |Give.com erhélt als Partner der auf der Website platzierten Unternehmen fir jeden Ein-
kauf eine Provision, die als Spende an eine bestimmte Hilfsorganisation abgefiihrt wird. Der gu-
te Zweck, der mit dem Einkauf verbunden ist, stellt zum einen fir iGive-Kunden eine gute Mo-
tivation fir den Einkauf dar, zum anderen erzielt iGive damit eine langfristige Kundenbindung.
Auch die Hilfsorganisationen profitieren insgesamt durch den neuen Spenderzuwachs.

IGive.com ermdglicht den Usern beim Einkauf aus mehr als 240 Shop-Anbietern auszuwahlen.
Von jedem Einkauf werden zwischen 0,4 - 12 Prozent der Einkaufssumme an insgesamt 13.000
wohltatige Projekte weitergeleitet. Die meisten Anbieter sind Partnerprogramm-Betreiber, ange-
fangen von Amazon.com bis Zones.com. Seit seiner Grindung 1997 hat IGive.com Uber
800.000 USS fir karitative Zwecke erwirtschaftet, davon aleine 310.032,69 US$ in 2000.

Auch in Deutschland wird dieses Prinzip bereits angewandt:

Planethelp.de ist ebenfalls eine Shopping-Mall, bestehend aus Partner-Links zu Shopping-
Partnern. Grofdtenteils handelt es sich hierbei um bekannte Markenunternehmen, wie Amazon,
Tschibo oder Esprit.

Als Planethelp-Mitglied kann man einfach Uber den Link auf dem Shop-Portal in seinem ge-
wohnten Lieblingsshop einkaufen und unterstiitzt damit automatisch eine Hilfsorganisation. Mit
jeder Transaktion werden Werbe- & Provisionsgelder ausgelGst, die anteilig an die gewahlte
Hilfsorganisation weitergeleitet werden. Dabel kann jeder User bestimmen, an welche der ca. 20
Non-Profit-Organisationen das Geld flief3en sall.
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Nicht nur karitative Organisationen nutzen diese Form, um Spenden zu generieren. Auch Schu-
len und andere dffentliche Institutionen und Organisationen nutzen Affiliate Marketing als neue
Form, Fordergelder fir Projekte und Initiativen zu sammeln.

Eine Schule bietet z.B. Uber die Homepage verschiedene Produkte und Dienstleistungen an, die
vor allem fir Schiler und Eltern von Interesse sind, z.B. Blromaterialien, Schulbticher, Schul-
taschen, Sportbekleidung oder &hnliches. Eltern, Lehrer, Schiler sowie deren Verwandte und
Bekannte werden motiviert, ihre Online-Eink&ufe Uber diese Website zu tatigen. Fir jeden Ver-
kauf, der Uber das Schul-Portal zustande kommt, flief?t die Provision direkt der Schule oder &i-
nem bestimmten FOrderprojekt zu.

Durch die konsequente Einbindung von Schillern, Mitarbeitern, Mitgliedern sowie deren Fami-
lien und Freunden kann diese besondere Form des Marketings — unterstiitzt durch den besonde-
ren Zweck - viele potentielle Kauferscharen mobilisieren. Sogar bisherige Internet-Muffel kon-
nen auf diese Weise dazu bewegt werden, fir einen guten Zweck im Internet zu shoppen.

Ein gutes Beispiel aus den USA ist:
. School Cash.com (http://www.School Cash.com)

Ahnliche Méglichkeiten ergeben sich fir Vereine und Verbande, um Uber Ihre Vereins-
Homepage mit attraktiven Produkten und Dienstleistungen Fordermittel zu erwirtschaften.
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45

Suchmaschinen und Portale

In Zeiten sinkender Klickraten wird Bannerwerbung als Finanzierungsmodell fir Portale und
General Interest Websites zunehmend zum Auslaufmodell. Sinkende Einnahmen bekommen
vor allem Unternehmen zu spiiren, die sich bisher ausschlief3lich durch die Bannerwerbung fi-
nanziert haben. Online-Marketers suchen nach neuen Kooperationsformen und Finanzierungs-
modellen und finden: Affiliate Marketing!

Ein gutes Beispiel dafir ist die Versteigerung der Listing-Position in Suchmaschinen und Web-
verzeichnissen. Bel diesen Pay-Per-Click-Modellen der Bezahlsuchmaschinen-Anbieter zahlt
der ,,Werbekunde* fiir jeden Klick, der von der Suchmaschine zu seiner Website fithrt. Der
Werbekunde wahlt die Schlagworte, fir die er gelistet werden mdchte und bestimmt den Pres,
den er dafir zu zahlen bereit ist. Je mehr er bietet, desto héher ist seine Platzierung. Wer am
meisten zahlt, steht an erster Stelle,

Der amerikanische Suchmaschinenbetreiber Goto (www.goto.com) war eines der ersten Unter-
nehmen, das die sogenannten Bezahlsuchmaschinen auf den Markt brachte. Der amerikanische
Anbieter Overture (www.overture.de) folgte und ist inzwischen auch auf dem deutschen Markt
sehr gut etabliert. Weitere Anbieter sind eSpooting (www.espotting.de) und selbstverstandlich
Google Adwords (www.google.de).

45.1 Beispiel QualiGo.de

Ein Deutscher Anbieter von bezahlten Suchmaschineneintrdgen hat sich vor einigen Jahren be-
reits durch Affiliate Marketing im Netz etabliert. Die QualiGo GmbH wurde im Oktober 2000
als 100-prozentige Tochter der Suchtreffer AG, Konstanz gegriindet und startete im Mai 2001
mit ihrem Pay-Per-Click-Angebot in Deutschland.

Website-Betreilber konnen fur selbst gewahlte Suchbegriffe Positionen in den Trefferlisten er-
steigern. Kosten entstehen also nur, wenn jemand wirklich die Website besucht. Wird einer der
Suchbegriffe abgefragt, erscheint der Eintrag an der ersteigerten Position. Das Mindestgebot be-
trégt 0,01 EUR je Besucher.

Nach Erhebungen von Jupiter MMXI Deutschland nutzten im Oktober 2001 tber 2,6% der
deutschen Internet-User von Suchmaschinen den bezahlten Suchindex von Qualigo®. Der Quali-
go-Index umfasste in dieser Zeit bereits 300.000 gebuchte Begriffe. Laut Qualigo wurde bei den
50.000 haufigsten Suchabfragen ein Durchschnittspreis von tber 10 ct. pro Klick erreicht.
Suchportale wie Metager.de, Suchen.com und Suchmaschine.de arbeiten mit Qualigo.de zu-
sammen und stellen ihren Besuchern zusétzlichen Content zur Verfigung. Gleichzeitig er-
schlief3en sich die Portale durch die Einbindung des Qualigo-Indexes eine neue Einnahmequelle
auf Basis der Pay-Per-Click-Provisionierung.

Immer mehr Suchmaschinen und Verzeichnis-Anbieter gehen zu erfolgsabhéngigen Finanzie-
rungs-Modellen Uber und schlief3en K ooperationen mit Portalen und Unternehmen, die auf Pay-
per-Performance Modellen basieren.

! Quelle: Jupiter MM X1, Deutschland, at home panel 2002
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45.2 Portale als Affiliate Partner

In den letzten Jahren zeigt sich eine zunehmende Akzeptanz des Affiliate Marketings auch bei
den grof3en Portalen.

Laut der Untersuchung von Jupiter MM X1 Deutschland nutzten bereits 2002 vier der finf reich-
weitenstérksten deutschen Online-Portale eine Affiliate-Partnerschaft mit Anbietern von Pay-
For-Performance-Suchmaschiner?.

Als ester Affiliate Partner startete die Lycos-Gruppe (Lycos.de, Firebal.de und Ly-
cos.Hotbot.de) im Herbst 2001 mit dem Bezahlsuchmaschinen-Anbieter Espotting.de. Das
reichweitenstérkste Portal T-Online startet Ende Februar 2002 mit dem Bezahlsuchmaschinen-
Anbigter Overture.de als Affiliate Partner. Die Portale integrieren die bezahlten Suchmaschi-
neneintrdgen in ihren eigenen Suchindex, um auf diese Weise zusétzliche Einnahmen zu erzie-
len.

Statistiken zeigen, dass selbst bei den grofzen Webverzeichnissen wie Yahoo und AltaVista bis
Zu 60% der Werbeplétze nicht belegt werden. Affiliate Marketing ist eine gute M églichkeit, of-
fene Werbeplatze auf umsatzabhangiger Basis zu vergeben und auf diese Weise Einnahmen zu
erziden. Fir Unternehmen mit limitierten Werbebudgets stellt diese Methode wiederum eine
gute Moglichkeit dar, von Platzierungen in Suchmaschinen und Webverzeichnissen zu rein er-
folgsabhéngigen Kosten zu profitieren.

4.5.3 Beispiel: Google AdSense

Google AdSense ist eine schnelle und einfache Méglichkeit fir Website-Betreiber, themen-
relevante und relativ unaufdringliche Text-Anzeigen auf den Content-Seiten ihrer Website zu
schalten und so Einnahmen zu erzielen. Da die Inhalte der Anzeigen automatisch nach dem In-
halt der Website des Partners ausgewahlt werden, ist die Wahrscheinlichkeit der Nutzung sehr
hoch. Die M6glichkeiten des Verdienstes bel diesem Pay-Per-Klick-Modell sind daher fiir Con-
tent-Websites recht gut. Gleichzeitig kann der Website-Betreiber durch die Tellnahme am
Google Partnerprogramm auch sein eigenes Ranking optimieren.

Google verfolgt mit diesem Prinzip mehrere Ziele: zum einen wird durch die Schaltung der
Textanzeigen auf den Websites der Partner die Reichweite der Google-Suchmaschine und damit
auch die der Google-Werbekunden erhtht, zum anderen werden die Suchergebnisse durch das
Nutzerverhalten auf den jeweiligen Content-Webseiten der Partner kontinuierlich optimiert: ein
selbstgenerierendes System, von dem alle Tellnehmer profitieren.

2 Quelle: Jupiter MMXI, Deutschland, at home panel 2002
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4.6

Marktplatze und Portale als M ega-Affiliates

Marktplétze und Shopping Malls sind im Grunde genommen nichts anderes als Mega-Affiliates,
die Produkte und Dienstleistungen als Mittler zwischen Anbietern und Kunden anbieten.

Die Marktplétze und Portale, die sich bisher weitgehend durch Werbung finanziert haben, lei-
den unter sinkenden Einnahmen. Affiliate Marketing bietet eine gute Moglichkeit, neue Ein-
nahmequellen zu erschlief3en.

Einige B2B Plattformen arbeiten bereits mit diesem Modell, indem sie fir die Teilnahme an der
Plattform transaktionsabhéngige Gebiihren von Anbietern berechnen.

Die Lufthansa z.B. hat ein solches Partner-Shop Konzept entwickelt, Uber welches sie ausge-
wahlten Partnern unterschiedliche M églichkeiten bietet, sich auf dem Lufthansa Portal zu plat-
Zieren. Die Kosten fUr die Platzierung setzen sich aus einem Festbetrag (flat fee) und einer
transaktionsabhéngigen Umsatzbeteiligung (pay-per-performance fee) zusammen.

4.6.1 Beispiel: Idealo.de

Viele Preisvergleichsportale wie | deal o.de arbeiten bereits nach dem Prinzip des Affiliate Mar-
ketings. Die Teilnahmegebihren setzen sich tellweise auf Basis hybrider Vergitungsmodelle
zusammen, d.h. aus einem Festbetrag und einer variablen, erfolgsbasierten Komponente.
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4.7 Exkurs: Nischen-Websites - wie man sein Hobby zu Geld macht

Der wichtigsten Erfolgsfaktor fur eine Affiliate Website ist eine hohe Anzahl von Besuchern und bes-
ser noch, eine hohe Anzahl von sehr interessierten Besuchern.

Deshalb sollten Sie vor alem folgende Faktoren beachten:

Suchen Sie sich einen Nischenmarkt, d.h. ein spezielles Thema, welches fir eine be-
stimmte Zielgruppe interessant ist. Konzentrieren Sie sich auf einige wenige Angebote,
die Ihre User wirklich interessieren. Eine Website zum Thema Flugzeugmodellbau wird
zwar niemals an die Besucherzahlen von Yahoo oder eBay herankommen, sie hat jedoch
gute Chancen, genau lhr Zielpublikum zu treffen und dort sehr erfolgreich zu sein.

Bieten Sie professionelle Inhalte an. Der Besucher sollte von Ihrer Website schon einigen
Nutzen ziehen kdnnen. Nur wenn der Besucher von der Qualitét Ihrer Seite Uberzeugt ist,
wird er geneigt sein, sich auch Ihre Werbe-Angebote naher in Augenschein zu nehmen.

Bieten Sie aktuelle Informationen an. Eine News-Seite mit aktuellen Informationen und
Daten zum Thema, z.B. Messen, Ausstelungen, Bérsen, etc. lockt Besucher immer wie-
der auf |hre Website.

Konzentrieren Sie sich auf die bekannten Suchmaschinen und Web-Verzeichnisse und
tragen Sie lhre Website dort ein, auch wenn diese Dienste kostenpflichtig sind. Die
Suchmaschinen sind immer noch die wichtigsten Einstiegssaiten fir Web-User. Es gibt
eine Reihe von Dienstleistern, die diesen Service Ubernehmen. Es gibt auch zahlreiche
Softwareprogramme fir verschiedene Budgets, die diesen Service halbwegs automatisiert
durchfihren, z.B. Rankware.

Wenn Sie die Eintrage in die Suchmaschinen manuell vornehmen, sollten Sie sich auf die
5-10 grofiten Bezahl-Suchmaschinen wie Google (Adwords), eSpotting, Overture, MSN
und Webverzeichnisse, wie z.B. Yahoo, Alta Vista, Excite, InfoSeek, Lycos, Fireball
konzentrieren. Es ist besser, in den 10 grdfdten Suchmaschinen auf den ersten Plétzen zu
landen, als in 500 Suchmaschinen auf den Platzen 100.

Bilden Sie gezidlt Link-Partnerschaften und Link-Tausch mit themenverwandten Websi-
tes, die bereit sind, auf |hre Website zu verlinken. Um herauszufinden, welche Websites
interessant fir eine Verlinkung sind, suchen Sie am besten in den Suchmaschinen nach
den Schltissdwadrtern, mit denen Sie auch Ihre eigene Website codiert haben. Hierfir eig-
nen sich alle Suchbegriffe, die potentielle I nteressenten eingeben wiirden, die sich fir die
Angebote auf Ihrer Website interessieren.

Wahlen Sie Ihre Partnerprogramme sorgféltig aus. Wenn Sie hohe Besucherzahlen und
eine spezielle Expertise auf einem bestimmten Gebiet vorweisen kdnnen, lohnt es sich
unter Umstanden auch, mit den Anbietern personlich Kontakt aufzunehmen und tber eine
Zusammenarbeit zu sprechen.

Konzentrieren Sie sich auf die Vermarktung lhrer Website. Es gibt eéne Reihe von Web-
sites, die inzwischen sehr gute Tipps fur das Online-Marketing besonders fiir kleine und
spezielle Websites geben. (siehe Ressourcenverzeichnis)
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. Wenn Sie eine gewisse Expertise auf Ihrem Gebiet haben, bieten Sie Fachzeitschriften
und Magazinen Ihre Beitrage zur Verdffentlichung an. Sollte Ihnen die Schreibarbeit
nicht liegen, kdnnen Sie eine PR-Agentur oder einen freiberuflichen Journalisten bitten,

diesfur Siezu tun. PR ist immer noch eine der kostengiinstigsten und effektivsten Marke-
tinginstrumente.
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Funktionsweise eines Partner programms (Technischer Exkurs)

In diesem Kapitel skizzieren wir kurz die technischen Grundlagen von Partnerprogrammen. Im
Vordergrund steht die Darstellung verschiedener Methoden von Partnerprogramm Technolo-
gien, weniger eine detaillierte technische Abhandlung.

Wenn Sie an einem Partnerprogramm teilnehmen, stellt IThnen der Programmbetreiber einen Link
mit einer personlichen PartnerlD bereit, der jeden Klick bzw. Kauf von lhrer Website eindeutig
identifizierbar macht.

DieLinks kénnen u.a. in folgenden Formen zur Verfiigung gestellt werden:
. Banner

. Buttons, Grafiken

. Textlinks

. HTML-Seten

. Fertige WebShops

Diese Links binden Sie einfach in lhre Website ein. Sobald Sie lhre Website auf den Webserver
hochgeladen haben, kénnen auf diese Weise die Verkaufe registriert werden.

Das technische Funktionsprinzip

Die meisten Anbieter nutzen heutzutage sogenannte ,,Link-Generatoren, die automatisch den
benétigten HTML-Code fur die vom Partner ausgewahlte Werbemal3nahme inkl. der ID erzeu-
gen.

Ein einfaches Beispid:

Die Website des Anbieters hat die Webadresse (URL): www.AnbieterDomain.de. Der Referenz-
zierungscode, den der Partner mit dem Hyperlink in seine Website integriert, trégt die URL
www.Anbieter Domain.de/12345. Die Zahl am Ende der URL ist der Code, der den Partner en-
deutig identifiziert.

Dieser Link verweist zum einen auf die Website des Anbieters http://mww.Anbieter Domain.de,
zum anderen enthélt er eine Partnernummer ,,12345%.

Jedes Mal, wenn ein Besucher auf der Website des Partners auf diesen Link klickt, wird auf der
Website des Betreibers ein Programm aufgerufen, welches die Transaktion registriert. Das Re-
gistrierungsprogramm der Affiliate Software Technologie kann den Parthercode auslesen und
die Transaktion dem entsprechenden Partner eindeutig zuweisen.
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5.2  WieTracking-Methoden funktionieren

Es gibt verschiedene M ethoden, die Aktivitdten einer Partnerwebsite und die daraus entstehenden
Verkaufsaktivitdten zu registrieren (= Tracking). Gangige Verfahren hierfir sind Cookie-, CGI-,
Pixel- oder URL-Tracking. Inzwischen werden weitere Verfahren angeboten, zum Beispiel die
Site-in-Site-Technologien, bei der Teile der Anbieterwebsite direkt in die Website des Partners
integriert werden. XML-Technologien bieten dem Partner die M églichkeit, Inhalte der Anbieter-
Website komplett an seine Website anzupassen.

Alle Technologien verfolgen das gleiche Zid: Die Identifizierung und Zuordnung eines Besu-
chers und dessen Transaktionen zu einem bestimmten Partner.

Im Folgenden erldutern wir die verschiedenen Methoden und gehen auf die Vor- und Nachteile
ein, ohne jedoch den Anspruch auf technische Detailtiefe zu erheben.

5.2.1 URL Tracking

URL Tracking ist die einfachste Form des Trackings. Sie basiert auf einer Technologie, welche
die Partner-ID des Affiliate Partners direkt in den HTML Code schreibt, wenn der Kunde die
Website besucht. Das heildt, der Partner Code wird Teil der URL, die zu der Website des Anbie-
ters fuhrt. Zum Beispid: www.AnbieterDomain.de/123456.

Der Vorteil ist én sicherer und durchgangiger Tracking-Prozess bel der Buchung.

Vorteile Nachteile

Das URL Tracking bietet einen sicheren
und durchgangigen Tracking-Prozess
und ist unabhéngig von den Browser-
Einstellungen des Users.

Insbesondere bei ,,White Label“ Werbe-
Modulen ist fir den Affiliate Partner
diese Form eine der sichersten Tracking-
Methoden.

Der Partner wird nur dann vergltet,
wenn der Kunde direkt von der Partner-
Website auf die Anbieter-Website ge-
lenkt wird und in diesem Moment auch
einen Kauf tatigt.

Bel Partnerprogrammen von bekannten
Markenunternehmen, die lediglich eine
Verlinkung auf die Website des Unter-
nehmens anbieten, ist diese Tracking-
Methode fur den Partner von Nachtel:
Wenn der Kunden nicht sofort, sondern
erst zu einem spéteren Zeitpunkt direkt
Uber die Seite des Anbieters geht und
kauft, geht der Partner leer aus.

5.2.2 Pixel Tracking

Beim Pixel-Tracking wird auf der Website des Partners en fir den Besucher unsichtbares
Image in der GroRe eines Pixels hinterlegt. Uber einen Standard HTML-Befehl wird der
getatigte Verkauf registriert und die dem Affiliate Partner zugewiesene ID Ubermittelt.

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten.

43


www.AnbieterDomain.de/123456

ADENION NetSeller

Vorteile

Nachteile

Pixel Tracking eignet sich sehr gut, um
die Klick-Rate einzelner Links nachzu-
vallziehen. Die Methode ist zudem fir
den Partner einfach in die Website en-
zubauen.

Bel dieser Methode besteht prinzipiel
das Problem, dass der Besucher in seinen
Browseroptionen Images ausschalten
kann, so dass auch das Pixel nicht mehr
angezeigt wird. Daher bietet diese Me-

thode keine 100%ige Zuverlassigkeit in
bezug auf das Tracking.

5.2.3 Cookie Tracking

Das Cookie-Tracking ist die bekannteste und die am weitesten verbreitete Tracking-M ethode fur
Besucher- und Kundeninformationen auf einer Website.

Ein Cookie ist ein Stiick Information, welches beim Besuchen einer Website Uber den Browser
des Besuchers im Speicher des Rechnersin einer Datel gespeichert wird.

Sobald ein Besucher eine Website erneut besucht, kann diese | nformation ausgelesen und der Be-
sucher identifiziert werden. Cookies werden von vielen Unternehmen genutzt, um zum Beispiel
personalisierte Webdienste fir Kunden zu erstellen.

Wird ein Besucher tber die Website des Partners zur Website des Anbieters gefuhrt, legt der
Browser des Besuchers die Partner-ID aus der URL in einem Cookie ab. Gibt dieser Kunde eine
Bestellung auf, ruft das Registrierungsprogramm der Partnerprogramm Software den Cookie im
Browser des Besuchers auf und kann auf diese Weise abgleichen, wer den Besucher vermittelt
hat.

Somit kénnen auch Kaufe zu einem spéteren Zeitpunkt sowie Wiederholungskéufe des Kunden
dem Partner zugeordnet werden. Insbesondere bei Partnerprogrammen, die dem Partner keine
,» White-Label*“ Module, sondern eine Verlinkung auf die Anbieter-Website zur Verfligung stel-
len, ist diese Form des Trackings sehr vorteilhaft fir den Partner. Man sollte immer beachten,
dass nur die wenigsten Kunden spontane Kaufentscheidungen treffen. Die meisten Verk&ufe im
Internet werden erst beim 3. oder 4 Besuch einer Website getétigt. Fir das Tracking von Ver-
kéufen Uber einen langeren Zeitraum ist es erforderlich, dass der Anbieter eine bestimmte Lauf-
zeit des Cookies definiert hat. Die Laufzeit des Cookies sollte dabel die durchschnittliche
,,Look-to-Buy*“-Dauer nicht unterschreiten. Das Cookie-Tracking wird auch fiir sogenannte ,,Li-
feTime Provisionen” eingesetzt, die den Partner fiir alle Folgekdufe des Kunden vergitet. In
diesem Fall wird ein dauerhafter Cookie definiert.
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Vorteile

Nachteile

Partner kdnnen fir Kaufe vergutet wer-
den, die nicht spontan, sondern erst zu
einem spéteren Zeitpunkt getétigt wer-
den. Der Kunde kann dabei auch direkt
die Website des Anbieters anwahlen,
denn die Informationen sind beim jewei-
ligen Kunden gespeichert.

Auf diese Weise kdnnen Partner auch fur
Folgekéufe eines Kunden vergitet wer-
den.

Diese Methode wird beispielsweise vom
Internet Marketing Center (Corey Rudl)
und Sitesell (Ken Envoy) verwendet.
Corey Rudl bietet seinen Partnern eine
garantierte Provisionszahlung fir Kéufe
innerhalb von 3 Monaten nach dem ers-
ten Besuch eines Kunden. Ken Envoy
bietet seinen Partnern sogar eine lebens-

Cookies sind hervorragende Instrumente,
um Besucher und Kunden zu identifizie-
ren. Voraussetzung dafir ist, dass der
Besucher in den Einstellungen seines
Browsers zulasst, dass Cookies gesetzt
werden.

Das Cookie-Tracking garantiert keine
100%ige Zuverlassigkeit der Registrie-
rung. Einige Internet-Nutzer schalten die
Verwendung von Cookies aus oder 16-
schen diese Informationen auf ihrem
Rechner regelmafdig.

Trotz der fehlenden 100%igen Zuverlas-
sigkeit bieten Cookies die gangigste und
die variabelste Form der Registrierung.
Durch die Flexibilitét der Vergltung der
Partner, sind Cookies ein sehr gutes In-
strument fir die Partnerbindung.

lange Provisionszahlung fir ale Folge-
kaufe eines einmal vermittelten Kunden.

Das Thema ,,Cookies” ist ein viel diskutiertes Thema und insbesondere im Zusammenhang mit
dem Thema ,,Sicherheit™ durch die neuen Entwicklungen des Microsoft Browsers immer wieder
in die Schlagzeilen gekommen. Dabel sollte man jedoch immer berticksichtigen, dass Cookies
bei den meisten Internet-Usern absolut akzeptiert sind und viele Vorteile bringen, zum Beispiel
beim Einloggen in Kunden- und Mitglieder-Accounts. Nur die wenigsten WebUser machen ih-
ren Rechner tatsichlich zum Hochsicherheitstrakt.

Im Zusammenhang mit ,,Lifetime Provisionen* wird ebenfalls viel diskutiert, ob eine dauerhafte
Vergutung von Folgeprovisionen an nur einen Partner tatsichlich fair ist. Ein Kunde, der vor
vielen Jahren einmal Uber die Website eines Partners einen Kauf getétigt hat, wéare fir alle Zei-
ten an diesen Partner gebunden, auch wenn dieser schon lange nicht mehr aktiv wirbt. Wird die-
ser Kunde jedoch nun Uber die Website eines neuen Partners geworben, der sehr viel Mihe und
Geld in die Vermarktung seiner Website steckt, ginge bei einer ,,Lifetime-Vergitung dieser
neue Partner leer aus. Ist es in diesem Zusammenhang tatséchlich fair, den ,,Altpartner nach
wie vor fur die Erstakquisition zu vergiten oder solltein diesem Fall nicht doch der neue, aktive
Partner fir seine M iihen belohnt werden?

Zum Thema ,,Cookies* gibt es also keine endgiiltige Wahrheit. Es kommt daher immer auf die
Art der Produkte, die Form der Werbemedien auf der Partner-Website und das Kaufverhalten
der User an, fir welche Art des Trackings man sich entschelden sollte.
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5.2.4 Session Tracking

(Session (engl.) = Sitzung = aktuelle Verweildauer des Kunden auf der Website)

Beim Session Tracking wird fur den Besuch einer Website eine sogenannte Session gedffnet
und Transaktionen werden auf Basis des Session Codes registriert. Das ,,Session-Tracking™ ist
diefur den Partner unguinstigste Form des Trackings, da hier wirklich nur aktuelle ,,Session* des
Users berticksichtigt wird.

Vorteile Nachteile

Es missen keine Cookies verwendet | Wird die Session unterbrochen, zum
werden. Beispiel, durch die tempordre Unterbre-
chung der Internetverbindung, geht auch
die Identifizierung des Partners verloren.

Diese Methode eignet sich nur fir das
Tracking von Spontan-Kaufen.

Das Session Tracking ist auch in Kombination mit dem Setzen eines Cookies oder durch das
Auslesen der Partner 1D in einer separaten Datenbank maglich.

5.2.5 Site-in-Site Technologien

Inzwischen gibt es eine Reihe neuer Affiliate-Technologien auf dem Markt. Diese neuen Tech-
nologien unterstiitzen eine Integration der Anbieterwebsite in die Partnerwebsite (daher der
Begriff Site-in-Site-Technologie). Die Anbieter Website kann wie ein Frame in die Partnerweb-
site integriert werden. Der Besucher verléasst beim Kauf die Website des Partners nicht mehr,
vielmehr werden die Produkte des Anbieters virtueller Bestandtell der Partner-Website.

Vorteile Nachteile

Die Website des Anbieters ,ver- | Diese Technologien sind derzeit noch
schmilzt* nahezu nahtlos mit der Websi- | sehr komplex. Daher ist grolerer indivi-
te des Partners und der Besucher wird | dueller Projektierungsaufwand mit ent-
nicht von der Partnerwebsite zur Website | sprechenden Kosten fir den Betreiber
des Programmanbi eters weggefuhrt. einzurechnen. Die Handhabung fir die
Partner ist komplexer als bei den anderen
Systemen.
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5.2.6 Datenbank-Tracking

Beim Datenbank Tracking wird die PartnerlD aus der URL oder dem Cookie zusammen mit der
Kunden ID in der Datenbank gespeichert und kann so bei Folgekaufe berticksichtigt werden.
Diese Form des Trackings eignet sich vor allem bei der Lead-Generierung, zum Beispidl bel
Newslettern, Gewinnspielen und Info-Formularen. Auf diese Weise kann der Partner fir den
spéteren Kauf eines gewonnenen Interessenten vergiitet werden, ohne dass dieser noch einmal
Uber die Website des Partners vermittelt wird.

Fir den Partner hat diese Form des Trackings den Vorteil, dass e Werbe-Medien einsetzen
kann, die nicht nur auf Spontan-K&ufe zielen. Durch langfristig wirkende Mal3nahmen zur Inte-
ressenten-Generierung, wie zum Beispiel Newsletter oder Gewinnspiele lassen sich potentielle
Kéufer gewinnen und durch spétere Follow-up Mal3nahmen in Kunden und damit in Provisio-
nen wandein.

Auch ,,Lifetime-Provisionen* sind durch das Speichern der Kundendaten zusammen mit der
PartnerID in der Datenbank des Anbieters moglich. Eine dauerhafte Speicherung der Kundenda-
ten zur ID nur eines Partners ist jedoch fir neue aktive Partner unfair, da diese im Zweifel bei
der Vergltung leer ausgehen.

Um die ,,Lifetime-Provisionen® fiir alle Partner fair zu gestalten hat z.B. das Touristik-Netzwerk
TRAVELAN (www.travelan.de) eine Mischform entwickelt. Fir Folgebuchungen aus Interes-
sentengewinnungs- und Kundenbindungsaktionen, wie z.B. Newsletter, Gewinnspiele und Fol-
low-ups wird der Partner berlicksichtigt, der den Kunden bzw. Interessenten urspriinglich ge-
wonnen hat, auch wenn ein Verkauf erst zu einem viel spéteren Zeitpunkt erfolgt. Auch bei Di-
rektbuchungen Uber den Anbieter wird der Partner berticksichtigt, Uber dessen Website der
Kunde zuletzt gebucht hat. Bucht der Kunde jedoch tber eine neue Partner-Website, hat dieser
neue Partner bei der Vergitung Prioritdt. Auf diese Weise werden die jeweiligen Werbeaufwen-
dungen sowohl der Altpartner, als auch der Neupartner entsprechend der genutzten Medien und
aktuellen Aktivitét berticksichtigt.

Es gibt jedoch erst sehr wenige Partnerprogramme, die diese Form des Trackings anbieten.

Vorteile

Nachteile

Diese Tracking-Form ermdglicht eine
Vergitung fur spétere Kéufe, Follow-ups
und Folgeverkaufe eines einmal akqui-
rierten Kunden. Der Partner kann in
verschiedene Marketing-Aktivitéten der
Anbieter mit einbezogen werden, z.B.
Newdletter, Gewinnspiele, etc.

Diese Tracking-Form ist eigentlich nur in
Kombination mit anderen Tracking-
Maldnahmen sinnvoll, zum Beispid
ULR, Cookie oder Session Tracking.

Be LifeTime Provisionen wird nicht
immer der fleildigste Partner belohnt.
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Fazit

Alle Tracking-Methoden versuchen, eine méglichst genaue Zuordnung der Verkaufe zu
gewahrleisten. Alle Methoden haben Vor- und Nachteile. Am besten ist der Einsatz ver-
schiedener Kombinationen, je nach Werbe-M edium und Kaufverhalten.

Erkundigen Sie sich vor der Tellnahme an einem Partnerprogramm auch nach der Form
des Trackings. Stellen Sie Fragen. Ein Anbieter, der es ehrlich mit Thnen meint, wird I h-
nen alle Fragen ausfuhrlich beantworten.
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6

6.1

6.2

6.3

Wo findet man dierichtigen Partnerprogramme?

Partner programmver zeichnisse

Partnerprogrammverzeichnisse liefern einen guten Uberblick (iber die am Markt verfiigbaren
Programme.

In Deutschland sind www.partnerprogramme.com, Www.partner-programme.de und
www.affiliate.de die umfassendsten Verzei chnisse fir deutsche Partnerprogramme.

Die grofiten internationalen Verzeichnisse findet man derzeit unter www.refer-it.com und
WW\W.asSS0Ci ateprogramme.com

Einen umfassenden Uberblick tber die wichtigsten Partnerprogrammverzeichnisse finden Siein
Kapitel 13.1.

Affiliate Networ ks Provider (Partner programm-Netzwerke)

Viele Anbieter lassen ihre Partnerprogramme Uber sogenannte Affiliate Network Provider
(Partnerprogramm-Netzwerke) betreiben.

Affiliate Network Provider tbernehmen einen ahnlichen Service wie ein WebHoster. Sie stellen
die Technol ogie bereit, tibernehmen die Einrichtung des Programms, die Einbindung der Partner
bis hin zur Abrechnung. Die Leistungen der einzelnen Anbieter sind sehr unterschiedlich.

De Vortell fir die Partner ist, dass sie mit einer Anmeldung an verschiedenen Partnerpro-
grammen gleichzeitig teilnehmen kdnnen und auch die Auszahlung gesammelt Uber den Netz-
werk-Betreiber erfolgt.

Die grofdten deutschen Partnerprogramm-Netzwerke sind Affilinet (www.affilinet.de), Zanox
(www.zanox.de) und Tradedoubler (www.tradedoubler.de). Eine Ubersicht liber die Partnerpro-
gramm-Netzwerke finden Sie im Ressourcenverzeichnis in Kapitd 13.2.

Eigene Recherche

Fir die Auswahl eines geeigneten Partnerprogramms ist die eigene Recherche Uber Suchma-
schinen und Webverzeichnisse wichtig.

Websites mit interessanten Angeboten, die noch kein Partnerprogramm haben, sollten Sie trotz-
dem ansprechen, denn Ihr Interesse kénnte eine gute Motivation fir das Unternehmen sein, en
Partnerprogramm zu starten.
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7.1

Was Sie bel der Teilnahme an einem Partner programm beachten sollten

Als Partner sind Sie in der gliicklichen Situation, aus einem inzwischen sehr reichhaltigen Re-
pertoire an Partnerprogrammen auswahlen zu kénnen. Gehen Sie keine Kompromisse ein, son-
dern wahlen Sie die Programme sehr sorgféltig aus, denn es geht um wertvolle Werbeflache auf
Ihrer Website.

Es gibt inzwischen eine Vielzahl von deutschsprachigen und internationalen Partnerprogram-
men zur Auswahl. Aber wie findet man die richtigen Programme? Welche Programme passen
zu einer Website? Welche Programme sind profitabd.

Welche Kriterien sollte ein gutes Partner programm erfillen?

Ein gutes Partnerprogramm sollte vor allem auf eine langfristige Partnerschaft ausgerichtet sein.
Beide Partner profitieren am besten, wenn die Partnerschaft auf einer vertrauensvollen und dau-
erhaften Basis lauft. Anbieter, die ihr Partnerprogramm an ein externes Partnerprogramm-
Netzwerk abgeben, um sich nicht selbst nicht mehr darum zu kiimmern, betrachten die Partner-
Websites vielfach nur als kostengiinstige Alternative zur klassischen Bannerwerbung.

Je besser das Partnerprogramm personlich betreut ist und je mehr individueller Support fir den
Partner zur Verfiigung steht, desto besser die Erfolgsaussichten fur Anbieter und Partner. Eine
faire Vergitung und eine langfristige Partnerbindung durch Folgeprovisionen sind die Basis des
Win-Win Prinzips.

7.1.1 Individuelle Link-M 6glichkeiten und professionelle Technologien

Die Klickraten von Bannern liegen mittlerweile unter 0,25%. Deshalb sollten dem Partner eine
Vielzahl individueller Links und Werbe-Module zur Verfligung stehen, aus denen er die fir ihn
passenden Elemente auswdhlen kann: zum Beispid Themenangebote, Einzelprodukte und
Deeplinks.

Bannerwerbung fir grof3e Markenunternehmen, bei denen der Name im Vordergrund steht, hat
auch Nachteile fur den Partner. Kunden nehmen die Werbung auf der Partner-Seite zwar wahr,
klicken jedoch nicht unbedingt auf die Links. Neutrale Produktwerbung, spezielle Angebotssei-
ten und ,,White-Label“ Module dagegen ermoglichen dagegen eine User-Bindung an die Part-
ner-Website.

Module im eigenen ,,Look-and-Feel“ und vielfiltige Moglichkeiten der Einbindung und Verlin-
kung zeichnen ein professionelles Partnerprogramm aus: von fertigen Web-Shops oder Aktions-
Seiten als Link oder Frame bis hin zu ,,White-Label“-Modulen, Deeplinks, Iframe- oder XML-
Technologien fir Profis.

Besondere Vortele fir Partner bigten Werbe-Elemente, wie zum Beispiel Reise-Newsletter,
Reise-Gewinnspiele oder Sonder-Aktionen, bei denen die Daten von Interessenten unabhéngig
von einem Kauf zusammen mit der PartnerlD in der Datenbank des Anbieters gespeichert wer-
den. Auf diese Weise kann auch eine Folgevergiitung bei Follow-Ups und spateren Buchungen
gewahrleistet werden.
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7.1.2 Informationen und Transpar enz schaffen Vertrauen

Eine transparente Kaufabwicklung und Ubersicht tiber die getétigten Kaufe sowie umfassende
Statistiken unterstiitzen eine vertrauensvolle Partnerschaft. Nicht zu vergessen ist ein professio-
neller Partner-Support fir alle Fragen oder Probleme bei der Umsetzung.

Ein regelmaidiger Partner-Newsletter ist ebenfalls eine hilfreiche Unterstiitzung fir den gemein-
samen Erfolg. Wichtige Inhalte sind hierbel neue Links und Werbe-Optionen, saisonale Ange-
bote und Sonderaktionen, News aus der Branche aber auch allgemeine Tipps und Tricks zum
Online-Marketing.

Bei einem professionellen Partnerprogramm sollte auch ein ,,Partner-werben-Partner Modul
(Two Tier Programm) nicht fehlen. Dabei sollten Affiliate Partner die M oglichkeit haben, lang-
fristig von den Werbe-Umsétzen geworbener Partner zu profitieren.
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7.2 Checklistefir die Auswahl eines Partner programms

Die folgende Checkliste beinhaltet die wichtigsten Aspekte auf, die Sie bel der Auswahl von
Partnerprogrammen beachten sollten.

In der Regel gehen Sie bei der Teilnahme an einem Partnerprogramm kein Risiko ein. Dennoch
sollten Sie, wie bel jeder anderen Form der Vertragsgestaltung, die Bedingungen und Konditio-
nen sorgféltig prifen. Diese kdnnen von Anbieter zu Anbieter sehr unterschiedlich sein. Daher
sollten Sie inshesondere auf folgende Aspekte achten:

. Wie lange gibt es das Programm schon? Ist der Anbieter serits? Gibt es Referenzen oder
Erfahrungsberichte anderer Partner?

. Welche Form der Provisionszahlungen bietet der Anbieter? Wie hoch ist die Vergitung?
Werden die Provisionen in Form von Geld ausgezahlt, erhalten Sie Produkte oder Kauf-
rabatte oder konnen Sie Punkte sammeln, die Sie dann spéter in Geld- oder Sachwerte
einldsen kdnnen?

. Wie wird bezahlt? Nur fur unmittelbar erzielte Verk&ufe oder auch fur nachfolgende Ver-
kaufe, also dann, wenn der Besucher erst be einem zweiten oder dritten Besuch des An-
bieters kauft? Zahlt der Anbieter nur fir ein bestimmtes Produkt oder fur alle Waren, die
der Besucher bel seinem Kauf erwirbt. Wie lange wird der Kauf zurtickverfolgt?

. Welche Form des Trackings wird verwendet? URL-, Cookie-, Session- oder Datenbank-
Tracking oder eine Kombination aus mehreren Technologien?

. Wann wird bezahlt? Muss eine bestimmte Auszahlungssumme erreicht werden, ehe die
Auszahlung erfolgt? Wenn ja, wie hoch und wie realistisch ist das Erreichen dieser Sum-
me?

. Gibt es eine Anmeldegebihr? Wenn ja, wie hoch ist diese Gebiihr?

. Ko6nnen Sie jederzeit aus dem Programm wieder aussteigen oder gibt es Vereinbarungen,
die einen Ausstieg erschweren?

. Gibt es sonstige Verpflichtungen, zum Beispiel Mindestumsétze, etc.?

. Unter welchen Umstéanden kann der Anbieter Sie als Partner von dem Programm aus-
schlieen?

° Wé che Kontroll- und Uberpriifungsméglichkeiten raumt |hnen der Anbieter ein?

. Gibt es Einschrankungen hinsichtlich anderer Anbieter? Missen Sie Ausschlussklauseln

in bezug auf andere Programmanbieter mit Konkurrenzprodukten oder -Dienstleistungen
beachten?

. Welche Unterstiitzung bietet IThnen der Anbieter? Welche Werbematerialien stellt er 1h-
nen zur Verfiigung? Nur Werbebanner oder auch Informationen? Besonders vorsichtig
sollten Sie bei Programmen sein, fir die Sie bel der Aufnahme hohe Geblhren zahlen
mUissen, oder wenn die Auszahlung an unerreichbare Mindestumsétze gebunden ist.
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. Achten Sie auf dubiose Schneeballpraktiken. Hinter vielen Programmen, die mehr als
zwel Vergutungs-Level besitzen, verbergen sich haufig unseriGse Vertriebsstrukturen.
Vorsicht bei Programmen mit exorbitanten Provisionsversprechen.

. Suchen Sie nach Produkten und Dienstleistungen in wachsenden Mérkten (siehe hierzu
Kapitel 8). Wahlen Sie vor allem Angebote, die sich gut Uber das Internet verkaufen las-
sen. Suchen Sie nach Partnerprogrammen, die ein nachhaltiges Wachstum durch eine
breite Produktpalette anbieten. Dies sichert Ihnen als Partner langfristige Umsatzmég-
lichkeiten. Suchen Sie nach Anbietern, die ihr Produkt- und Dienstleistungsangebot kon-
tinuierlich ausbauen und die Ihnen auf diese Weise die Aussicht auf Folgegeschéfte ge-
ben.

. Achten Sie darauf, dass die Betreiber eine Produkt- und Dienstleistungsqualitdt anbieten,
die Sie lhren Usern mit gutem Gewissen empfehlen kénnen. Suchen Sie nach Anbietern,
die einen sorgfaltigen Kundenservice anbieten. Die Geschaftsbedingungen und Konditio-
nen der Partnerangebote sollten mit denen Ihrer eigenen Website tibereinstimmen.

. Machen Sie Ihre eigene Rechnung. Stellen Sie Ihre Besucherzahlen immer in ein realisti-
sches Verhdltnis zu den Conversion-Rates und vergleichen Sie die erzielbaren Umsétze
mit den dafiir erforderlichen Werbeaufwendungen.

. Wahlen Sie Programme, die eine Betreuung der Partner anbieten. Testen Sie, inwiewelt
dem Anbieter eine gute Beziehung zu Ihnen als Partner am Herzen liegt. Das Programm
sollte I'hnen einen professionellen Support und eine Vielzahl von verschiedenen und vari-
ablen Werbe-Medien zur Verfigung stellen.

. Die verschiedenen Registrierungsformen haben wir Ihnen berets in unserem kleinen
technischen Exkurs in Kapitel 4.7 vorgestellt. Welche Methode fir Sie akzeptabel ist,
koénnen nur Sie selbst entscheiden. Sie sollten jedoch darauf achten, dass Ihnen der Pro-
grammbetreiber auf jeden Fall eine Langzeitvergitung offeriert, entweder durch den Ein-
satz von Cookies oder eéinem Datenbank-Matching. Die Auskiinfte tiber die Art und Wei-
se des Trackings gibt IThnen auch Hinweise dariiber, wie vertrauenswirdig der Pro-
grammanbieter ist, bzw. wie wichtig ihm eine vertrauensvolle Zusammenarbeit mit sei-
nen Partnern ist.

. Gute Partnerprogramme stellen ihren Partnern Informationen und Statistiken zur Verfu-
gung, mit deren Hilfe die Partner jederzeit den Status und Erfolg ihrer Werbeaktivitéten
Uberprifen konnen. Diese Informationen erfolgen in der Regel Uber den Zugang zu einer
passwortgeschiitzten Zone auf dem Webserver des Anbieters, Uber welche die Partner die
Informationen in Echtzeit abrufen konnen. Hilfreich ist auch eine direkte Email-
Benachrichtigung bei Verkaufen.
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8

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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9

91

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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10 Dierichtigen Werbemedien

10.1 Interaktive Banner

Knapp 40 Prozent der deutschen Internet-User halten Bannerwerbung fur den Storfaktor Num-
mer eins beim Surfen im Web. Rund 22 Prozent der Anwender sind durch die mangelnde Ge-

schwindigkeit der hochaufl 6senden Bannergrafiken genervt, so die Ergebnisse einer Studie des

Marktforschungsinstituts TNS Emnid.

Laut Untersuchungen von Klickraten im Web, generieren Textlinks im Schnitt 6 — 7 mal hohere

Klickraten als Banner. Vor allem blau unterstrichene Textlinks werden von Webusern mehr
,geklickt’, als jedes andere Werbemedium.

Wie kann man dennoch Banner als Werbemedium profitabel einsetzen?

Nutzen Sie Banner, die nicht wie grafische Elemente, sondern wie Textelemente aussehen und

sich in den ,,natlirlichen Context einer Webpage einpassen. Nutzen Sie dafiir einen weiflen Hin-

tergrund und blau unterstrichene Textelemente. Verwenden Sie zusitzlich ,OK’-Buttons im
Windows-Stil. Webuser, die auf diese Banner klicken, merken meist nicht einmal, dass es ein

Banner ist.

Erfolgsbeispiele der Marketing-Gurus Corey Rudl und Neil Durrant, die diese Art der Banner in

ihren Partnerprogrammen erfolgreich einsetzen, ergaben Klickraten von Uber 6%.

10.2 HTML-Banner

HTML-Banner sind Banner, die nicht nur aus ener Grafik bestehen, sondern aus HTML-Code

und somit eine grof3ere I nteraktion zulassen.

HTML-Banner eignen sich sehr gut fur interaktive Suchboxen, die der Kunde direkt auf der
Website des Affiliate Partner betdtigen kann, z.B. Produktsuchen, Preisvergleiche, Dating-
Portale, Reisen, Versicherungsvergleich, etc.

Beispidl:

Lastminute ||Pauschalreise Fliige Hotels Ml sgen
Reiseziel m ¥omn: m
Ahflug {*od =] mis: |04.042005 M0 =]

imd: |~ -
Emar_hmnelz vl 1.Kind; | I
zxind: |- =)

suchen |

© 2002, 2005 ADENION GmbH, alle Rechte vorbehalten.

76



ADENION NetSeller

Beispiel: Minishop-M odul von Megavital Shop.com

MEGA ViTaL Shop

Wiana e Gesunchen e Menschung Ter
*Emahwung = Plerd
Ciat Hund

=part Kalze
Beauty Fisch T'P ]{,
Gerate Hicher H{.H

Kostenlos Gewinnspiel Patnemmogramm
- mehr aks gesund & schimn !

Telweise haben Sie als Partner auch die Mdglichkeit, solche Banner oder Suchmasken selber
zu bauen und in Form, Gro6l3e und Farbe kompl ett anzupassen.

Setzen Sie Banner in Kombination mit anderen Werbe-Medien ein, die auf das gleiche Thema
oder Angebot verweisen: z.B. eine redaktionelle Angebotsseite im Hauptframe und einen dazu
passenden, interaktiven SkyScraper mit einer Suchbox auf dem rechten Seiten-Frame. So erzie-
len Sie durch Themenassoziation und Produktnghe die beste Wirkung fur Ihre Partner-Werbung.
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10.3 Produkt-Abbildungen und Deeplinks

Produkt-Deeplinks sind die effektivste Werbeform, um Kunden sehr gezielt auf bestimmte Pro-
dukte oder Dienstleistung zu fihren. Ein Deeplink bedeutet, dass der Kunde nicht auf die
Hauptseite des Anbieters, sondern direkt auf ein ganz bestimmtes Produkt im Shop geftihrt
wird. Nichtsist érgerlicher, als ein bestimmtes Angebot zu sehen und dann auf der Eingangssei-
te des Webshops zu landen, auf welcher der Kunde nun versuchen muss, das Angebot wiederzu-
finden.

Die beste Form, mit einem Deeplink zu werben, ist z.B. durch eine Produktabbildung, ene kur-
ze Beschreibung und einen Textlink, der exakt auf die Kaufdetails im Shop des Anbieters fihrt.

Deeplinks haben den Vorteil, dass Sie sich in der Regel nahtlos in die Website des Partner ein-
passen lassen, so dass sie weniger werblich, sondern vielmehr wie ein redaktioneller Bestandtell
der Website wirken.

Beispiel: MegavitalShop.com - Partner Deeplink: Produktgrafiken

L-Carnitin plus CoEnzym Q10 Kapseln

Das starke Duo zur Unterstiitzung der Fettverbrennung
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Beispiel: ADENION Leitfaden — Partner Deeplink: Buchbeschreibung

Website Profit -

Machen Sie thre Website zum Profiit Cender

Ein Leifaden fur Affiliate Parner

Afiliate Makating biabet fr 128 Jods Wabsis
und jades OnbineUsbe mehmen, eine
Midglichkeis, neue Jemghafefelder zu
sehliaben, wm Up-Selling und Ceog-Salling
Patenbiale sumuschiiplan, ohng in Zusdodichs
Logishk, Fuligillment und SadeOfioe

Adimvinliation 2y invedlisisn

Diisesi Lailades bainhalbsl sins lsigh
uarstdndilehe und prasinahe Einfdhiung in
das Thema AfHilate Maketing mit
Fabnerprogrammen und richiet sich an
AMiliabes Faibnse, die aich fir nsus
Gaschdtsldaan intarasslaran und mit Hilke vor
Fabnesprogramme die Efrdge theer Ve bste
seigern mochien,

=

Beispiel: TRAVEL AN Reiseticker — Wechselnde Aktionsangebote per Deeplink

Fuartavantura

Cluds El Sol-La Paz
Exllabte Clubanlzga im
Ferlangabist Costa
Calrma, ca. 300 o vorn
fains andigan,
langgezogenan Strand.
7 Tg. BU/AL ab 419 €
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10.4 Popup Windows

Die meisten Internet-User empfinden Popup Windows als stérend. Daher verzichten viele Web-
sites auf ihren Einsatz.

Dennoch: Popup Einblendungen werden weitaus haufiger wahrgenommen, als normale Werbe-
banner.

Zu diesem — nicht Gberraschenden — Ergebnis kommt der US-Marktforscher Statistical Research
in seinem Forschungsbericht ,,How People Use the Internet*.

Quélle: http://www.statisticalresearch.com/press/pr050301.htm

10.4.1 Anwendungstipp: Popup Windows mit Cookies

Eine Md&glichkeit, Besucher mit einem Popup Window nicht zu bel&stigen, ist die Integration
einer Cookie-Funktion, die bewirkt, dass das Fenster nur beim ersten Besuch eines Webusers
aufgeht. Besucht der User ein zweites Mal die Website, liest das Skript den Cookie im Browser
des Users aus und identifiziert ihn als wiederholten Besucher — somit 6ffnet sich das Popup
nicht mehr.

Es kommt vor allem darauf an, wie Popup Windows eingesetzt werden. Bei Start einer Seite
werden sie in der Regel als storend empfunden und nicht selten direkt weggeklickt. Ein wir-
kungsvoller Einsatz dagegen ist die Nutzung eines Popup Windows als Exit-Strategie, d.h. wenn
der Besucher die Website verlasst, z.B. fur eéinen Newsdletter, ein Partnerprogramm oder fir die
Bewerbung von Craoss-Selling-Angeboten.

Auch hier verhindert ein Cookie-basiertes Popup Window, dass ein treuer Abonnent standig
aufgefordert wird, sich in einen Newsletter einzutragen oder ein Produkt zu erwerben, welches
er eventuell bereits gekauft hat.

Ressourcen:

Eine Anleitung fur die Erstellung eines Exit-Windows und eines cookie-basierten Popup Win-
dowsfinden Sieim ADENION Affiliate Marketing-Center:

http://www.affiliate-marketing-center.de/infos/a tricks.htm

10.4.2 Popupsder zweiten Gener ation
Popups der zweiten Generation schieben sich als Bestandteil der Website in den Bildschirm
hinein. Durch diesen Effekt erzielen Sie eine erhohte Aufmerksamkeit.

Popups der zweiten Generation haben viele Vortele: Sie funktionieren mit allen modernen
Browsern - |E, Netscape, Mozilla, Opera. Sie sind geschiitzt vor Popup-"Blockern" und funkti-
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onieren auch mit Windows XP SP2 oder der Google Toolbar. Dadurch erreichen sie ca. 50%
mehr Werbewirkung als "herkdmmliche" Popups. Durch zusétzliche Animation kann die Auf-
merksamkeit noch weiter erhdht werden.

Ahnlich wie bei den Cookie-Funktionen, kann durch Parameterel nstellung bestimmt werden,
wann und wie oft ein Besucher das Popup zu Gesicht bekommt.

Die Popups haben nur einen geringen Einfluss auf die Ladezeit der Homepage und vor allem
keinen negativen Einfluss auf Suchmaschinen.*

Beispiele fiir den Einsatz >:

. Creative-Concept.info (Partnerprogramm fir Versicherungsvergleiche und Finanz-
dienstleistungen) http://www.creative-concept.info/Partnerprogramm.html

Im Partnerprogramm wird das Popup als ein attraktives Werbemittel angeboten. Daten
Uber den Erfolg des Popups liegen leider noch nicht vor, aber die Konversionsrate tiber
alle Werbemittel hinweg ist mit 8,57 % hervorragend.

. 100partner programme.de (Partnerprogrammverzeichnis und Forum von Karsten Wind-
felder) http://www.100partnerprogramme.de

Auf der Startseite werden neue Abonnenten fir den Newsletter Gber das Popup geworben.
Die Anzahl neuer Abonnenten pro Tag hat sich um 40 % bis 60 % erhoht, seit das Popup
im Einsatz ist.

4 Stefan Riittinger, ,,Homepage-Erfolg* (www.homepage-erfolg.de)

® Stefan Riittinger, Newsletter Dezember-Ausgabe, 2004
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Anwendungstipps von Stefan Riittinger (www.Homepage-Erfolg.de):

. Limitieren Sie die Haufigkeit des Erscheinens des Popups auf einen l&ngeren Zeitraum,

z.B. mehrere Tage. Die Parameter dazu stehen im Popup-Code bereits zur Verfiigung.

. Halten Sie die GroRRe der Popups mdglichst klein, konzentrieren Sie sich darauf, die Be-
sucher aufmerksam zu machen und halten Sie die Details in einer separaten

Seite, auf die Sie aus dem Popup heraus verlinken.

. Machen Sie den Inhalt abwechslungsreich durch Nutzung verschiedener Werbebanner

und -texte oder durch animierte, lustiger oder interaktive Inhalte.

Weitere Tipps und Ressour cen:

http://www.homepage-erfol g.de’homepage-popup.html
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10.5

10.6

Pop-Under Windows/ Exit Window

Pop-Under oder Exit Windows sind Microsites oder Webpages, die sich beim Offnen einer
Website unter das sichtbare Fenster schieben. Der Besucher nimmt dieses neue Fenster erst
wahr, wenn er die Webpage wieder verlasst.

Pop-Under Webpages kénnen sehr effektiv sein, wenn sie einen Bezug zum Inhalt der soeben
besuchten Website haben oder an die Inhalte anschlief3en, um den Kunden noch auf e nen wich-
tigen weiteren Aspekt des Themas aufmerksam zu machen.

Websites, bei denen nach dem Schlief3en des Fensters 10-20 solcher Pop-Unders erscheinen,
werden als stérend empfunden und weggeklickt. Zuriick bleibt nichts als der Eindruck der Un-
seriositat der Website.

Mini-Websites/ Microsites

Die Verwendung von Mini-Websites stellt einen neuen Weg fir eine erfolgreiche Affiliate Stra-
tegie dar. Mini-Websites sind kleine Internetseiten, die sich auf das Notwendigste beschrénken
und ihre Besucher optimal mit Informationen versorgen. Alle wichtige Informationen befinden
sich auf einer einzigen Seite.

In den USA gab es bereits 2003 mehr als vier Millionen dieser Mini-Websites. In Deutschland
steckt der Trend noch in den Kinderschuhen.

For allem fir Suchmaschinen-Profis bieten die Mini-Websites den Vortell, dass die Websites
fir ganz bestimmte Suchbegriffe optimiert werden kénnen, um den User gezielt auf ein be-
stimmtes Angebot zu lenken. Eine solche Strategie ist fur Affiliate Partner mit guten Suchma-
schinen-Kenntnissen sehr erfolgsversprechend. Einige Partner betreiben mehrere 100 solcher
Mini-Website zu verschiedenen Produkten und Themen.

Fir Affiliate Partner ohne grof3e HTML-Kenntnisse bieten Mini-Websites den idealen Einstieg
in den eigenen Internet- Auftritt. Bei vielen Providern gibt es sogenannte ,,Visitenkarten Websi-
tes, die schon fir kleines Geld beantragt werden kénnen. Mit den Visitenkarten-Websites kann
man ene eigene Mini-Website gestalten.

Manche Web-Hoster bieten sogar kostenloses Hosting fir Mini-Websites. Alles, was Sie als
Partner investieren missen, ist Zet, um die Webpage zu erstelen und die Webpage mit dem
entsprechenden Keyword und Metatags in die Suchmaschinen einzutragen. Der Eintrag in
Suchmaschinen ist allerdings der wichtigste Erfolgsfaktor fir die Mini-Site Strategie.

Beispiele und Ressour cen:

http://www.midi-hits-online.de/ebooks.php
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Eine andere Mini-Website Strategie ist der Einsatz von fertigen Partner WebShops oder the-
menspezifische Webpages. Einige Anbieter von Partnerprogrammen bieten ihren Partnern ferti-
ge Mini-Sites oder Mini-Shops an. Solche fertigen Webpages oder Shops lassen sich einfach per
Link auf die eigene Mini-Site Domain verlinken. Fir das Suchmaschinen-Marketing eignet sich
dies besser als die einfache Nutzung der Partner URL.

10.6.1 Beispiel: Zanox Shop

Das Partnerprogramm Netzwerk Zanox (www.zanox.de) stellt seinen Partnern einen anbieter-
ibergreifenden ,,Shop* als Mini-Website zur Verfligung.

Partner profitieren von einem reichhaltigen Produktangebot renommierter Unternehmen wie
ESPRIT, Tchibo, Conrad Electronic, Strato, Vodafone D2, Bertelsmann Der Club, Rossmann,
Quéle und vidlen anderen. Der Shop wird komplett durch Zanox redaktionell betreut und re-
gelméiig aktualisiert. Specials zu aktudlen Anlassen und Themen werden automatisch auf den
Shop geladen, ohne dass sich die Partner darum kiimmern miissen.

Der Shop ist ,,white labeled, so dass der Partner den Shop wie ein eigenes Shoppingportal be-
werben kann.

Die Partner benttigen lediglich eine eigene Website oder eine E-Mail-Adresse. Dort werben die
Partner mit einem Textlink, Button oder Banner fiir die ,,eigene* Shopping-Mall.
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10.6.2 Beispiel: ,,ReiseShop* von TRAVELAN

Affiliate Partnern ohne eigene Webpage, mit wenig Erfahrung oder wenig Zeit fur eigenes
Web-Design, bietet das Touristik-Netzwerk TRAVELAN fertige ,,ReiseShops* und themenspe-
zifische HTML-Webpages, welche die Partner per Link in ihre Website integrieren bzw. auf &-
ne eigene Domain umleiten konnen.

Beispiel: ReiseShop:
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10.6.3 Vor- und Nachteile von Mini Websites

Vorteile:

Mini-Websites sind schnell und einfach zu erstellen.
Mini-Websites bendtigen nur wenige Dateien und Datenmengen.
Mini-Websites laden schnell und sind leicht zu navigieren.

Viele Internet Provider bieten kostenlose oder sehr kostenglinstige Web-Services fur Mi-
ni-Sites.

Mini-Websites kbnnen gut als Test fir bestimmte Werbestrategien mit unterschiedlichen
Werbetexten, Bannern oder Beschreibungen genutzt werden.

Mini-Websites eignen sich gut, um bestimmte Suchmaschinen-Marketingtechniken zu
testen.

Nachteile:

Mit anonymen Websites ist es schwierig, Vertrauen und Glaubwiirdigkeit aufzubauen —
dies sind aber zwel wesentliche Faktoren fur den Aufbau von langfristigen Kundenbezie-
hungen.

Bel ensetige Websites ist es schwierig, eine nachhaltig Kundenbeziehung aufzubauen.
Mini-Websites eignen sich daher eher fir einen kurzfristigen Verkaufserfolg oder zum
Sammeln von potentiellen Interessenten, z.B. durch Gewinnspiele, Newsletter oder Son-
deraktionen.
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10.7

,»White Label*“ Werbe-Medien

,» White Label“ Werbe-Medien sind Werbe-Medien, bel denen das Produkt im Vordergrund und
der Anbieter selbst im Hintergrund steht. Das bedeutet, dass der Name des Anbieters auf dem
Werbe-Medium nicht oder nur sehr hintergriindig (im Copyright oder Impressum) auftritt.
,»White Label“ Werbe-Medien stellen fir Partner die besten Voraussetzungen dar, eine indivi-
duelle Affiliate Strategie zu entwickeln und umzusetzen.

Far Affiliate Partner, die mit Hilfe von Affiliate Marketing einen zusétzlichen Online-Service
fur ihr bestehendes Online-Business anbieten mdchten, bieten ,,White Label“ Werbe-Medien
eine gute Voraussetzung, ihren Kunden ,,Fremdangebote* zu offerieren, ohne dass der Kunde
die Website des Partners verldsst. ,,White Label“ Werbe-Medien lassen sich in der Regel so auf
der Website des Partners integrieren, dass der Kunde auch beim Kaufprozess ,,virtuell* auf der
Website des Partners bleibt. Dies e'mdglicht den Partnern eine gewisse Wahrung der eigenen
| dentitét.

,, White Label“ Werbe-M edien werden haufig fur Produkt-, Preis- oder Versicherungsvergleiche
verwendet, prinzipiell lassen sich jedoch alle Werbe-Medien in einer partnerorientierten Form
zur Verfligung stellen, angefangen von Bannern, bis hin zu fertigen Mini-Sites oder Webshops.
Entscheidend ist, dass die Werbe-Medien méglichst neutral zur Verfiigung gestellt werden, da-
mit der Partner die Medien in seiner Website besser anpassen kann.

In manchen Féllen eignet sich auch ein sogenanntes ,,Co-Branding™ von Anbieter und Partner.
D.h. die Werbe-Medien tragen einen prominenten Hinweis auf die Partnerschaft, z.B. durch ein
»powered by . . . “, ,,In Kooperation mit . . . “ oder ,,zur Verfiigung gestellt durch . . . ,,.

Von einer Co-Branding Strategie profitiert ein Partner besonders, wenn es sich beim Anbieter
um ein bekanntes und renommiertes Unternehmen handelt. Auf diese Weise kann der Partner
vom Vertrauenspotential des Anbieters profitieren.

Jamba! (www.jamba.de) bietet ,,White Label“ Werbemedien, die von den Partner direkt in die
Website integriert werden konnen.

Auch das Touristik-Netzwerk TRAVELAN (www.travelan.de) stellt Partnern eine grof3e Aus-
wahl von ,,White-Label“ Werbe-Medien, von Bannern Uber Suchmasken, Deeplinks, XML-
Elementen bis hin zu komplett fertigen Themen-Websites zur Verfligung. Die Partner haben so
die Méglichkeit, die Elemente optimal an die Bedirfnisse ihrer Websites anzupassen.

Auch fir die Adwords Werbung in den Suchmaschinen bieten ,,White Label” Programme grof3e
Vorteile, denn Google hat die AdWords Werbung fur Partner Links eingeschrankt. Wenn die
Werbe-Medien jedoch direkt auf der eigenen Domain beworben werden, gilt diese Einschran-
kung nicht.
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10.8

10.7.1.1 Vor- und Nachteile von White L abel Werbe-M edien

Vorteile

. ,,White Label“ Medien wahren die Identitdt der Partner Website

. »White Label” ermoglichen den Aufbau eines ,,virtuellen Online-Services* auf der eige-
nen Website.

. ,»White Label“ Medien lassen sich in der Regel besser an die Gegebenheiten der Partner-
Website anpassen.

° Bei ,,White Label*“ Medien bleiben die Kunden ,,virtuell”“ auf der Website des Partners

. »White Label“ Medien bieten sehr gute Moglichkeiten, einen bestehenden Webservice
virtuell zu erweitern und zu ergénzen, ohne die eigenen Kunden und Besucher auf eine
andere Website zu schicken.

Nachteile:

. Mit anonymen Werbe-Medien auf einer unbekannten Partner-Website ist der Aufbau von
Vertrauen schwieriger.

Fazit

Marketing-Mix fur beste Ergebnisse

Was fur jede Website im Internet gilt, gilt auch fir die Partner-Websites. Der Einsatz verschie-
dener, sich thematisch ergénzender Werbe-Medien garantiert den gréf3ten Erfolg: von einfachen
Text- und Grafiklinks oder HTML-Bannern tber redaktionelle Inhalte bis hin zu Newsletter-
oder Gewinnspie-Formularen fur die aktive Kunden- und Interessentengewinnung.

Die Konzentration auf einige, wenige, daftr aber auffallige Medien lenkt den Kunden besser auf
den Kauf als ein ,,Banner-Friedhof*™.

Machen Sie es dem Kunden so einfach wie méglich, sich auf 1hrer Website zu orientieren und
sich fur dierichtigen Angebote zu entscheiden.
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11

111

Tippsfur die Vermarktung einer Partner Website

. Eintr&ge in Suchmaschinen und Webverzeichnisse
. Nutzung von bestehenden Kommunikationskanélen
o Pressearbeit

. Online-Werbung

. Strategische Linkpartnerschaften

Machen Sie | hre Website bekannt

Eine Website bekannt zu machen ist das Wichtigste und auch gleichzeitig das Schwierigste im
Internet — esist jedoch das wesentliche Erfolgskriterium. Es reicht nicht aus, eéinen Link auf eine
Homepage zu setzen und ins Netz zu stellen. Erfolgreich werden Sie nur sein, wenn Sie lhre
Website und die Angebote auf Ihrer Website aktiv bewerben.

Die meisten Webuser gelangen immer noch Uber die gangigen Suchmaschinen ins Internet, da-
her gehdrt das Suchmaschinen-Marketing zu den wichtigsten Aufgaben eines Website-
Betreibers.

Suchmaschinen und Webver zeichnisse

Suchmaschinen und Webverzeichnisse ist eine verhaltnisméliig preiswerte und effektive Art, ei-
ne Website zu bewerben. Viele Eintrage in Suchmaschinen und Verzeichnissen sind mittlerwei-
le kostenpflichtig, daher ist es wichtig, die richtige Auswahl fur Ihren Eintrag zu finden. Vor der
Eintragung sollten Sie jedoch einige wichtige Tipps berlicksichtigen, die lhnen dabe helfen, Ih-
re Webpage suchmaschinenfreundlich zu gestalten.

11.1.1 Wichtige Tipps zur suchmaschinenfreundlichen Seiten-Gestaltung

Fir alle Suchmaschinen gilt, dass Seiten "kurz" sein sollten. Ca. 2 bis 8 Kb sind vorteilhaft.

Nutzen Sie bei der Gestaltung unbedingt traditionelle Optimierungs-Elemente, d.h. verwenden
Sie ein bis zwel Suchformulierungen im Titel der Seite. Pluspunkte gibt es auch, wenn die gle-
che Suchformulierung am Seitenanfang als Uberschrift markiert erscheint. Genauso wichtig ist
die mehrfache Verwendung entsprechender Formulierungen im Text. Google reagiert auch ganz
gut auf ene vorsichtige Verwendung der Suchbegriffe in der Meta Description. Hervorhebun-
gen durch <B> oder <STRONG> in der Website helfen ebenfalls. Vorsicht bel zu haufiger
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Verwendung der Suchbegriffe. Die Suchbegriffe sollten 5% des restlichen Textinhaltes nicht
Ubersteigen.

Je hoher die Zahl der HTML-Links mit entsprechenden Linktexten, die auf eine spezifische
Zielsaite fuhren, desto wichtiger wird die Bedeutung der Zielseite fir diese Formulierung, un-
abhangig vom Seiteninhalt. Dieser Effekt wird nur durch Linktexte, d.h. durch den anklickbaren
Text eines Links, erzidt.

Mit Hilfe von strategischen Linkpartnerschaften (Linktausch) kénnen Sie die Verlinkung Ihrer
Website aktiv erhthen. Diesist ganz wichtig fur ein gutes Ranking in den Suchmaschinen.

11.1.2 Wichtige Tipps zur Eintragung I hrer Website

Der erste Schritt zur Aufnahme Ihrer Website in den grof3en Suchmaschinen und Katalogen be-
steht darin, alle nétigen Informationen bereitzustellen und optimal auszuwéhlen. Fir jede Web-
site bedeutet dies grundsétzlich eine Zusammenstellung folgender Daten, die bei fast alen Re-
gistrierungen verlangt werden:

o Name des verantwortlichen Webmasters

o Email-Adresse

. Titel der Website (Title-Tag, maximal 60 Zeichen)
o URL der Website

. Beschrebung der Website (Meta-Tag, Parameter ,,Description, besser nicht mehr als
150 Zeichen)

. Schlusselbegriffe (Meta-Tag, Parameter ,,Keywords*, 10 — 20 sind ausreichend)

Wenn Sie mehrere Versionen Ihrer Site unterhalten, etwa ene deutsch- und eine englischspra-
chige, bereiten Sie die Daten fir beide Versionen vor und melden Sie beide URL s getrennt an!

Bel Webkatalogen kdnnen Sie meist selbst beeinflussen, wie Ihre Seite erscheint. Bel vielen
Suchmaschinen kann man durch geschickt erstellte META-Tags (Title und Description) die
Auflistung der Homepage positiv beeinflussen.

Tragen Sie lhre Website in die wichtigsten Suchmaschinen, Webverzeichnisse und Link-Listen
ein. Esist besser, in den 10 wichtigsten Suchmaschinen auf den ersten 10 Plétzen zu stehen, als
in 100 Suchmaschinen auf Platz 100.

SCHRITT 1.

Sammeln Sie 25-50 Worter, die lhre Website beschreiben. Wenn lhnen nicht gentigend Begriffe
einfallen, dann nutzen Sie einen Thesaurus oder z.B. den Assoziator von Metager:
http://metager.de/asso.html
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Verwenden Sie diese Worter, um eine Beschrelbung Ihrer Website zu erstdlen. Speichern Sie
diese Beschreibung ab und verwenden Sie diese Beschrelbung bel der Anmeldung in den
Suchmaschinen.

Erstellen aus den Wortern eine Liste und trennen sie die Worter jeweils mit Komma.

Geben Sie jeder Ihrer Webpages einen erklarenden Titel. Die Suchmaschinen-Spider durchsu-
chen Ihre gesamte Website. Wenn Sie Frames verwenden, dann gilt dies auch fur jede einzelne
Frameseite. Das ist zwar etwas milhevoll, lohnt sich aber. Je mehr Seitentitd bedeutungsvolle
Erklarungen enthalten, desto hther sind Ihre Chancen auf ein gutes Ranking.

SCHRITT 2:

Verwenden Sie die Beschreibung und die Wortliste, um META-Tags in den Header lhrer
HTML-Seite e nzufiigen. Dadurch kénnen die Suchmaschinen Ihre Website leichter indexieren.

Verwenden Sie die Stichwortlist wiefolgt:
<META NAME ="keywords"' CONTENT="Reisen,Urlaub,Flugreisen">

Verwenden Sie die Beschreibung wiefolgt:
<META NAME="description" CONTENT="Diese Website bietet
Urlaubsangebote, Reisen und Fluege in alle Laender Europas.”>

Viele Suchmaschinen und Verzeichnisse bieten elnen sogenannten Meta Tag Generator, der au-
tomatisch den HTML Code fur Ihre Site erstellt.

SCHRITT 3:

Tragen Sie lhre Website in die wichtigsten Suchmaschinen und Webverzeichnisse handisch ein,
z.B.:

http://www.google.de

http://www.yahoo.de

http://www.web.de

http://www.dmoz.de

http://www.altavista.de

http://www.msn.de

Nutzen Sie vor allem themenorientierte Suchmaschinen und Verzeichnisse.

Folgen Sie genau dieser Beschreibung, die Thnen fir die jewelligen Suchmaschine vorgegeben
werden. Jede Suchmaschine bietet andere Méglichkeiten, doch die Mihe lohnt sich. Verlassen
Sie sich nicht auf kostenlose Eintragsdienste, denn es ist wichtiger, in den 10 wichtigen Such-
maschinen gut platziert zu sein, alsin 500 auf Platz ferner liefen.
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11.1.3 Tippsfur eine gute Platzierung in den Suchmaschinen

Spezifizieren Sie lhre Website:

Die meisten Suchmaschinen listen Websites nach Relevanz. Bel Suchmaschinen werden Ubli-
cherweise die rdevantesten Links auf den oberen Plétzen positioniert. Wenn Sie Ihre Site unter
"Reisen” eintragen, sich aber ein Grossteil Threr Website mit "Biichern” befasst, werden Ihre
Besucher nicht das finden, was sie vermuten.

Tragen Sie mehrere Seiten | hrer Websiteen:

Bel einigen Suchmaschinen werden ohnehin alle Unterseiten einer angemeldeten Website
durchsucht und indexiert. Trotzdem kann es nicht schaden, auch einige Unterseiten I hrer Websi-
te separat anzumelden, z.B. Hauptseiten zu Unterverzeichnissen, insbesondere wenn Sie Ihre
Website nach verschiedenen Themenbereichen aufgeteilt haben, z.B. Lastminute-Reisen, Kreuz-
fahrten, Ferienhduser, etc.

Vorsicht mit SPAM:

Esist ein Fehlglaube, dass Ihre Website bessere Chancen auf eine hohere Platzierung hat, wenn
Sie die META-Tags mehrfach wiederholen. Viele Suchmaschinen sondieren Websites mit
SPAM Indizes aus.

Strategische Linkpartner schaften:
Schlief3en Sie Linkpartnerschaften mit themen- und zielgruppenrel evanten Websites.

Je mehr Links Sie von anderen Websites auf 1hre Website generieren, desto besser wird lhre
Website von den Suchmaschinen bewertet. Vor allem Google, die zur Zeit wichtigste Suchma-
schine, bewertet Websites nach der Linkrelevanz zu bestimmten Themen. D.h. je mehr Websi-
tes mit dhnlichen Themen auf Ihre Website verweisen, desto hoher ist die Wertigkeit Ihrer Web-
site zu diesem Thema und desto hoher auch IThr sogenanntes ,,Page Rank* in Google. Dafiir ist
es jedoch wichtig, sehr gezielt vorzugehen, denn Website, die den Besucher irrefihren, weil sie
nicht wirklich zu einem relevanten Thema lenken, verschlechtern Ihr Page Rank.

Mehr Informationen zum Thema ,,PageRank*:

http://www.drweb.de/googl €/ googl e.pagerank.shtml
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11.1.4 Werbung mit AdWords/K eywords

Bel Google, Overture und Espotting gibt es die M dglichkeit, Adword zu schalten. Adwords sind
bezahlte Werbeanzeigen, die bel bestimmten Keywords/Suchbegriffen in der Suchmaschine,
z.B. bei Google auf der rechten Seite, geschaltet werden. Das kostet zwar eine Kleinigkeit, er-
hoht jedoch die Chance, in den Suchmaschinen gefunden zu werden. Um die richtigen Key-
words zu finden, fur die es sich zu bezahlen lohnt, geben Sie in den Suchmaschinen am besten
verschiedene Kombinationen, z.B. "Lastminute Tirke" ein und schauen, welche Suchergebnis-
se bzw. Anzeigen erscheinen.

Verwenden Sie Wortkombinationen aus 2 oder maximal 3 Wortern, z.B. ,,.Lastminute Ferien-
hduser Mallorca®, da viele Hauptbegriffe, wie z.B. ,,Lastminute” von vielen Unternechmen ge-
nutzt werden und damit recht teuer sind.

Eine Unterstiitzung dabei bietet z.B. eine Keyword-Datenbank:
http://www.kso.co.uk/cgi-bin/kwps.cgi?lan=de.

Erkundigen Sie sich auch nach Suchbegriffen, die am meisten eingegeben werden und relevante
Ergebnisse anzeigen,

z.B. http://www.keyword-datenbank.de.

Die Keywords, bel denen die Suchergebnisse und Werbeanzeigen kommen, die am besten zu
Ihrer Website passen, sind dierichtigen.

Eine gute Quele mit weiteren Informationen zum Suchmaschinen-Marketing bieten:
http://www.suchmaschinentips.de
http://www.kso.co.uk

11.1.4.1 Wichtige Anderung bei Google Adwords und die Auswirkungen auf Affiliate-
Websites

Seit Januar 2005 wird bel den Google Adwords nur noch ein Link pro Anbieter und Keyword
angezeigt. Wenn ein Nutzer beispielsweise in Google.de oder irgendwo in den Such- und Con-
tent-Netzwerken von Google nach Bicher sucht, greift Google auf ein Inventar von Anzeigen
zu, die fUr das Keyword "Bicher" geschaltet werden. Falls Google feststellt, dass zwei oder
mehr Anzeigen unter derselben URL miteinander konkurrieren, wird die Anzeige mit der ,,bes-
ten Leistung geschaltet.

Das hat massive Auswirkungen auf die durch AdWords generierten Verdienste vieler Partner.
Mit einer eigenen Domain und einer Vorschaltseite kann man dieser Abanderung allerdings ein
Stlick weit begegnen. Die Anzeige-URL muss mit der URL Ihrer Zielseite libereinstimmen und
kann nicht einfach mit einem Frame fir eine andere Website erstellt werden.
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11.2

11.3

Auch in diesem Zusammenhang helfen ,,White Label“ Werbe-Medien, die auf ener eigenen
Website bzw. Domain eingebunden werden.

Naheres zu diesem Thema im Forum von www.affiliate.de

Nutzen Siel hre bestehenden Werbekanéle fur die Affiliate Werbung

Wenn Sie bereits andere Vertriebskandle fur Ihre Werbung nutzen, z.B. einen bestehenden
Kunden-Newsletter, dann nutzen Sie diesen Kanal auch fur die Bewerbung der Affiliate Wer-
bung. Nichtsist leichter, als enem bestehenden Kunden ein weiteres Produkt zu verkaufen.

Beispid 1: Sie betreiben einen Shop fir Gesundheits- und Wellness-Produkte. Nutzen Sie [hren
Kunden-Newsdletter, um Thren Kunden nicht nur Thre Produktneuheiten, sondern auch zum Be-
spiel weitere themenrelevante Produkte anzubieten, wie z.B. Wellness-Reisen, an denen Sie als
Affiliate Partner mitverdienen.

Beispid 2: Sie betreiben ein Reise-Magazin. Lassen Sie lhre Leser wissen, dass Sie lhnen nun
nicht nur Reiseinformationen und Tipps, sondern auch einen Partner-Reiseservice auf lhrer
Website zur Verfigung stellen.

I'hre Kunden werden diese Produkterweiterung gerne annehmen.

Werben Sie fur 1hre Website

,» Wer nicht wirbt — stirbt“

» Werbung kostet Geld — Keine Werbung kostet Kunden“

wlch weify genau, dass 50% meiner Werbeausgaben umsonst sind,
ich weif3 nur nicht, welche 50%“
(Henry Ford)

Uberlegen Sie, wo lhre Ziegruppe am besten zu finden ist und bewerben Sie dort Ihre Website,
z.B. durch Links oder Textanzeigen auf anderen Websites oder in zielgruppenrelevanten News-
lettern.

Textanzeigen in Newsletter werden in der Regdl nach dem sogenannten TKP (= Tausenderkon-
taktpreis = Kosten pro Tausend Nutzer/Abonnenten) oder mit einer Pauschale (= pro Newslet-
ter) berechnet .
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Nutzen Sie auch traditionelle Werbekandle und Werbeformen, wie z.B. Fachzeitschriften, um
auf Ihre Website bzw. Ihren Webservice aufmerksam zu machen. Oder nutzen Sie die guten al-
ten Werbe-Mittedl wie Handzettel, Aufkleber und Visitenkarten, die Sie bei Freunden und Be-
kannten, in Supermérkten, Briefkasten oder auf Veranstaltungen verteilen.

Schreiben Sie Pressemitteilungen und machen Sie die Fachwelt so auf 1hre neue Website oder
Ihr neues Angebot aufmerksam. Demonstrieren Sie | hre Fachkompetenz zum Thema, indem Sie
Artikel oder Fachbeitréage in zielgruppen- und themenreevanten Medien platzieren und subtil
auf lhre Website hinweisen.

Es gibt viele M 6glichkeiten der Werbung und Werbung muss nicht teuer sein. Pfiffige Ideen er-
reichen oft mehr als teure Werbekonzeptionen.
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12

Nutzliche Tipps, Tricksund Tools

12.1 Tipps und Ressour cen fur das Suchmaschinen-Ranking

12.1.1 So uberprufen Siedie Verlinkung I hrer eigenen Websitein Google & Co.
Uberpriifen Sie regelméRig I hre Verlinkung in Suchmaschinen, Webverzeichnissen und K atalo-
gen. Nur wenn Sieim Internet gut gelistet sind, kénnen Sie auch gut gefunden werden.

Mit der Anweisung ,,link:www.ihredomain.de* auf der Suchmaschine ,,www.google.de“ kdn-
nen Sie feststellen, wie viele eigene ,,interne Websseiten, aber auch insbesondere wie viele ex-
terne Links auf Ihr Webprojekt verweisen.

Die Anweisung ,,site:ihredomain.de gibt sehr genau die Anzahl aller gelisteten Webseiten an.

Checken Sie lhr Ranking bei Google & Co. Ein sehr gutes Tool um die eigene Prasenz in den
mei stgenutzten Suchmaschinen zu Gberprifen, finden Sie unter:

http://www.ranking-check.de/suchmaschinen.php

Mit der Google Toolbar kénnen Sie Ihr PageRank Uberprifen. Weitere Informationen zum Pa-
geRank finden Sie unter:

http://www.site-check.cc

Relevante Suchbegriffe:

Eine Analyse Ihrer Website in Bezug auf die relevanten Suchbegriffe kénnen Sie anfordern un-
ter: (engl.)

http://www.abakus-inter net-marketing.de/tool s/'topword.html

Keyword Density

Ein gute Tool zur Messung der Keyword Density findet sich auf der u.g. Seite. Es erlaubt auch
Vergleiche von verschiedenen Websites zu unterschiedlichen Suchbegriffen.

Ublicherweise schwanken die Werte guter Seiten zwischen 2-8%.

http://www.keyworddensity.com
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12.2

Auffinden unterbrochener Links:

Unterbrochene Links kénnen IThr Ranking verschlechtern, well die Suchmaschinen-Robots Sei-
ten mit toten Links regelméfdig aus den Suchmaschinen entfernen.

Im Folgenden finden Sie ein Tool zum Auffinden von unterbrochenen Links auf Threr Website:

http://www.link-checker-pro.com

12.1.2 Partner fur den Linktausch finden

Um Partner fur den Linktausch und fir strategische Linkpartnerschaften zu finden, unterstiitzt
Siedieses Tool:

http://www.ardlis.de

Verwaltung mehrerer Partner programme

Zu wie vielen Partnerprogrammen haben Sie sich bereits angemeldet? Haben Sie noch die U-
bersicht Uber alle Ihre Passworter und UserlDs? Wissen Sie, wie viele Einnahmen wann aus
welchem Programm fallig sind?

Es gibt inzwischen einige Tools, die Ihnen helfen, sémtliche Partnerprogramme, an denen Sie
teilnehmen, zu verwalten.

Affiliate Pro (engl.):

http://www.affiliate-pro.com

AffTrac (engl.):

AffTrack ist ein automatisierter Analyse und Tracking Service zur Unterstitzung von Websites
und Content Provider, die sich durch Werbeeinnahmen und Partnerprogramme finanzieren. U-
ber diesen Service kdnnen online samtliche Daten aus den verschiedenen Einnahmequellen ge-
sammelt und auf unterschiedliche Arten analysiert werden, um so die Effizienz unterschiedli-
cher Programme und Mal3nahmen Uber verschiedene Kategorien hinweg zu vergleichen und zu
bewerten.

http://www.AffTrack.com
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12.3 Klick-Tracker:

Bel den meisten Partnerprogrammen kénnen Sie die Anzahl der Klicks auf Werbe-Medien oder
Banner in den Statistiken ablesen. Diese Statistiken geben Ihnen jedoch immer nur eine be-
grenzte Sicht auf das Besucherverhalten. Manche Partner Links lassen, auch aufgrund von ex-
ternen Beschrankungen, nur eine begrenzte Sicht auf Statistiken zu, z.B. bei Buchungsmaschi-
nen.

Daher ist es bei fast alen Partnerprogrammen sinnvoll, einen eigenen Klick-Tracker auf seiner
Website zu nutzen, um die Performance der eigenen Website und der jeweiligen Werbe-Medien
besser beurteilen zu kdnnen. Auf diese Weise konnen Sie auch testen, ob sich z.B. durch eine
bestimmte Anordnung der Links das Klickverhalten Ihrer Besucher &ndert. Testen Sie, &ndern
Sie und testen Sie so lange, bis Sie mit der Performance Ihrer Website zufrieden sind. Manch-
mal haben nur minimale Verénderungen eine grof3e Wirkung auf 1hre Werbe-Einnahmen.

Anbieter von Link- und Klick-Trackern:

www.winworkers.de

www.etracker.de

www.statsAfree.de

www.webhits.de

www. hottracker.de

www.e-reveal.de

wWww.php-resource.de

www.phparchiv.de
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13 Ressourcenverzeichnis

13.1 Partnerprogramm Verzeichnisse

13.1.1 Diewichtigsten deutschsprachigen Ver zeichnisse

www. Partnerprogramme.com (Claus Lehmann)

Partnerprogramme.com ist seit Ende 1998 unter dieser Adresse online und somit eines
der ersten deutschsprachigen Partnerprogrammverzeichnisse. Eine Vorlauferseite gab es
bereits seit Mitte 1998.

Partnerprogramme.com ist ein umfassendes Verzeichnis von interessanten Partnerpro-
gramme mit dem Schwerpunkt auf deutschsprachigen Programmen. Es werden nur serio-
se Programme gelistet, welche die definierten Aufnahmekriterien erfillen. Partnerpro-
gramme.com nimmt z.B. keine MLM, Erotik oder Casinoprogramm auf.

Das Verzeichnis umfasst Gber 1.650 gelistete Programme (Stand Feb. 2005), dazu zdhlen
BranchengrofRen wie Amazon (Bicher und mehr), Neckermann (Versandhandel) und
TRAVELAN (Reisen).

In das Verzeichnis sind viele Jahre Erfahrung eingeflossen. Viele Partnerprogramme
wurden den Betreibern selbst genutzt bzw. getestet und sind somit personlich bewertet.
Zudem werden im kostenlosen Newsl etter praxisnahe |nformationen publiziert.

www.partnerprogramme.de (Stefan Lehne)

Partnerprogramme.de besteht seit 1999 und war ebenfalls eines der ersten deutschspra-
chigen Internetportale iber Partnerprogramme. Das Portal bietet einen umfassenden U-
berblick tiber fast alle deutschsprachigen Partnerprogramme.

Die Partnerprogramme sind nach Kategorien sortiert. Eine umfassende Stichwort-
Suchfunktion macht es Webmaster einfach, aus tber 2700 (Stand Feb. 2005) ausgewahl-
ten Partnerprogrammen das passende Programm fir seine Webseite zu finden, z.B. Affi-
linet (Netzwerke), OTTO (Shopping), Jamba (Handy) u.v.m.

www.affiliate.de (Stefan Zwanzger)

Affiliate.de besteht seit Januar 2001 (vormals geldverdienst.de) und beinhaltet Informati-
onen rund um das Thema ,Virtuell Einkommen zu generieren”. Das Programm-
Verzeichnis beinhaltet ca. 50 handverlesene und getestete Partnerprogramme und Netz-
werke (Stand Feb. 2005) aus verschiedenen Rubriken, darunter TRAVELAN, Arcor, Za-
nox, Tarifcheck24. Besonders hervorzuheben sind die ausfihrlichen Interviews mit Pro-
grammbetreibern, Behdrden und Top-Kdpfen aus der Branche.
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Neben dem umfassenden Programm-Verzeichnis bietet affiliatede ein sehr aktives
Diskussions-Forum. Zid der Plattform ist, durch aktudlle Information, Know-How und
Diskussionen, das Thema ,,Affiliate Marketing™ in Deutschland zu erklidren und aktiv
mitzugestalten.

Uber die Rubriken ,,Anbieter der Stunde* und ,,Gesicht der Stunde* werden die Verant-
wortlichen der verschiedenen Partnerprogramme vorgestellt. So kénnen sich Partner nicht
nur Uber die Leistungen und Konditionen der Programme, sondern auch zu den Verant-
wortlichen in der Geschéftsfihrung und im Partner-Support ein eigenes Bild machen.

. www.100partnerprogramme.de (Karsten Windfel der)

100Partnerprogramme.de gibt es seit 2002 und sollte zunéchst eine reine Auflistung von
interessanten Partnerprogrammen werden.

Inzwischen ist 100partnerprogramme.de als umfassendes Portal zu einem wichtigen
Sprachrohr gewachsen und tritt vor allem fiir ,,sauberes* Affiliate Marketing ein. Ziel und
wichtige Erfolgsgrundlage bildet eine faire Partnerschaft zwischen Affiliate und Mer-
chant. Dafiir sorgt u.a. auch der intensive und regelmafdige Austausch zwischen Partnern
und Anbietern im Forum auf 100partnerprogramme.de. Im Forum darf nur mit echtem
Namen gepostet werden, um so eine hohe Qualitét der Beitrége zu gewdhrleisten. Interes-
sante Menschen aus der Branche werden als "affiliate people” von ihrer ganz personli-
chen Seite vorgestdllt.

Das Partnerprogramm:-Verzeichnis besteht aus einer gesunden Mischung aus tber 1.500
empfehlenswerten Partnerprogrammen (Stand Feb. 2005), die bei Partnerprogramm-
Netzwerken gelistet sind und solchen, die direkt von den Merchants betrieben werden.
Auf "Partnerprogramme” aus den Bereichen Erotik, Hacker etc., Dialer, Paid-Mails, Po-
pups, Surfbars etc., wird bewusst verzichtet. Ebenso wie auf unseriGs wirkende MLM-
Programme (Multi-Level-Marketing), insbesondere mit vollig unrealistischen Geldver-
sprechen, Kettenbriefe etc.

Zusétzlich findet man auf dem Portal:

* Tipps, wie man erfolgreich an Partnerprogrammen tellnimmit.

* Ratschléage zur Vermarktung von Waren und Dienstleistungen mittels Partnerprogram-
men.

* Attraktive Partnerprogramme Ubersichtlich strukturiert.

* Ein Qualitats-Forum zum Erfahrungsaustausch zwischen Affiliates und Merchants.

* Support-Foren der Merchants, fur die Kommunikation mit ihren Partnern.

* Tipps von Experten aus erster Hand.

www.100partnerprogramme.de »»» Affiliate Marketing Portal
www.100partnerprogramme.de/forum »»» Forum fir Affiliates & Merchants
www.100partnerprogramme.de/affiliate people s name.php »»» AffiliatePeople
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. www.eurange.de (Dr. von K obyletzki)

eurange.de existiert seit 2001 und beinhaltet Infos zu Partnerprogrammen, Sparmadglich-
keiten und kostenl osen Produkten und Tools.

Das Verzeichnis wird wochentlich aktualisiert und enthalt sehr ausfihrliche Beschreibun-
gen der einzelnen Partnerprogramme.

Das Verzeichnis umfasst ca. 300 ausgewahlte Partnerprogramme (Stand Feb. 2005), dar-
unter Referenzprogramme wie z.B. kostenlose-versicherungsvergleiche.org und proben-
dino.de.

. www. partnerprogramme?4.de (Siegfried Pawlinsky)

partnerprogramm?24.de besteht seit 1998 und beinhaltet eine Auswahl an ausgewahlten
Programmen aus verschiedenen Rubriken. Ziel des Portalsist es, nur Programme vorzu-
stellen, die der Betreiber selbst erfolgreich im Einsatz hat und die sich bereits Uber Jahre
bewahrt haben, darunter insbesondere das pkvNet-Partnerprogramm fir Versicherungs-
vergleiche auf Partnerprogramme24.com:

Dieses Partnerprogramm besteht bereits 1998 und arbeitet mit Gber 800 seritsen Partnern
(Webmaster, Portal-Managern) bundesweit zusammen: mehr als 25 vergiitete Versiche-
rungssparten, Sachversicherungsvergitungen mit Lead- und Folgeprovisionen (!). Neben
sehr hohen Lead-Vergitungen unabhéngig vom Abschluss (z.B. 45,00 EUR fur eine pri-
vate Krankenvollversicherung), gibt es zusétzlich 10% Umsatzbeteiligung am Umsatz
geworbener Webmaster, sowie 10% Umsatzbeteiligung am Umsatz geworbener Makler.

13.1.2 Diewichtigsten inter nationalen Ver zeichnisse

° WWW.aSs0ci ateprograms.com

. www.refer-1t.com

. Www.2-tier.com

. www.affiliatesdirectory.com
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13.2 Partnerprogramm-Netzwer ke (Affiliate Networ k Provider)

Die nachfolgende Auflistung erhebt keinen Anspruch auf Vollsténdigkeit, sondern gibt einen
Uberblick tber die bekanntesten Anbieter:

13.2.1 Deutsche Netzwerke

(teilweise auch mit internationaler Ausrichtung)

13.2.1.1 affili.net

affilinet ist en deutscher Anbieter mit Sitz in Ebersberg bel Miinchen und besteht seit 1997.

affilinet ist mit einer Reichweite von mehr als 2 Milliarden Ad Impressions im Monat, tber
200.000 registrierten Partnern und mit mehr als 400 Programmen eines der attraktivsten und
umfangre chsten Partnerprogramm-Netzwerke im deutschsprachigen Raum.

Die Betreiberin affilinet GmbH ist inzwischen eine M ehrheitsbeteiligung (70%) der United In-
ternet AG. affilinet ist neben Sedo und AdLink die dritte starke Marke im Geschéftsfeld Online
Marketing der United Internet AG, Montabaur. Zur United Internet Gruppe gehtren u.a. auch
die bekannten Internet-Service-Provider GM X, 1& 1 und Schlund+Partner.

Referenzkunden der affilinet GmbH sind u. a 1&1 Internet AG, Arcor, Conrad Electronic,
Deutsche Telekom, Deutsche Bahn, CTS Eventim, DocMorris, eBay, E-plus, GMX, HVB-
Group, ING DiBa, Jamba, Karstadt, Neckermann, norisbank, O2, Otto, QVC, Scout 24, Voda-
fone, Tchibo, T-Mobile, Yahoo! und v.am.

Besonders hervorzuheben sind die ,,affilinet sales solutions (a.s.s.).” einem abgestuften Angebot
zur Einbindung von Produktdaten in Affiliate Websites.

Mit dem Modul affilinet product selection kénnen Affiliates selbstéandig aus der affilinet Pro-
duktdatenbank content basierende Werbemittel aus den Produktdaten ihrer M erchants erzeugen
bzw. konfigurieren und somit die Autenzitdt bzw. die Aktualitét ihres eigenen Angebotes deut-
lich erhGhen.

Programmarten: Pay-per-click; pay-per-lead und pay-per-sale
Technologie/Tracking: Cookie

Website: www.affili.net
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13.2.1.2 Zanox.de AG

Die Zanox.de AG ist en internationaler Anbieter mit Sitz in Berlin und wurde 2000 von den
Vorsténden Thomas Helller, Heiko Rauch und Jens Hewald gegrindet.
zanox verwaltet heute ein umfangreiches Vertriebs- und Werbenetzwerk mit mehr als 250.000
Telnehmern und hostet die Partner- sowie Werbe-Programme vieler groRer deutscher und in-
ternationaler Markenunternehmen. Programmanbieter sind u.a. Vodafone, Procter & Gamble,
Quélle, Bertdsmann, DaimlerChrysler, Aral, Esprit, Opodo, Lycos, T-Online und Axa. zanox
ist derzeit in 22 europaischen Landern vertreten, so u.a. in Grof3britannien, Frankreich, Spanien,
Italien und der Schweiz.

Besonders hervorzuheben ist die Entwicklung der virtuellen Shopping-Mall zanox-Shop@.
Diese markentbergreifende Verkaufsplattform erlaubt Partnern, die Angebote verschiedener
zanox Kunden in einem Shopping-Portal zu bewerben.

Weitere Informationen unter: http://shop.zanox.de

Programmarten: Pay-per-view/ -click/ -lead/ -sale/ -period/ -
lifetime

Technologie/Tracking: Cookie, Session, Basket (Warenkorb)

Website: WWW.Zanox.com
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13.2.1.3 Adbutler.de

Die adbutler GmbH gibt es seit dem Mai 2001. Adbutler ist als Tochter der Geizkragen AG ge-
startet. Adbutler stellt eine ausgereifte Plattform und eine Vielzahl von Statistiken zur Verfi-
gung. Referenzkunden sind Arcor, E-Sixt, GMX und Y ellow Strom.

Adbutler zahlt 5 EUR Startguthaben fir neue Partner.

Besonders hervorzuheben ist der ,,Adbutler-Shop®, den Partner, ohne eigene Homepage nutzen
konnen, um Geld zu verdienen. Zusétzlich kdnnen Partner im Adbutler-Shop zu vergunstigten
Konditionen einkaufen. Neben der normalen Partner Provision zahlen einige der Anbieter sogar
eine erhohte Provisions-Rate als Riickvergiitung.

Partner profitieren aulRerdem von einem Standart Lead/Sale Bearbeitungszeitraum von 45 Ta-
gen, der den Partnern e ne gewisse Planungssicherheit bel der Auszahlung bietet.

Programmarten: Pay-Per-Click; Pay-Per-Lead und Pay-Per-Sale
Technologie/Tracking: Cookie.
Website: http://www.adbutl er.de/
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13.2.1.4 Vitrado.de

Das im Juni 2000 gegriindete Partnerprogramm-Netzwerk vitrado performance wickelt Giber 400
Partnerprogramme groftenteils namhafter Produktanbieter ab. Neben normaler Bannerwerbung
koénnen die zurzeit 350.000 Partner (Stand Feb. 2005) auch mit Hilfe der vitrado-Funktionen
vitrado E-Mail, vitrado SMS vitrado-Shop und vitrado-Buylt werben. Somit ist auch ohne eige-
ne Homepage ein Verdienst moglich. Mittels der Funktion vitrado-Buylt knnen die Produkte
der Produktanbieter sogar selbst erworben werden.

Zur Kampagnensteuerung stehen umfangreiche Reporting- und Analysefunktionen zur Verfi-
gung. Der vitrado eigene AdServer und die vitrado-Tracking-Technologie garantieren eine si-
chere Abrechnung der Partnerpramien.

Programmarten:

Website:

pay-per-sale, pay-per-lead

Technologie/Tracking: Cookie, ID Tracking, Scripttracking

Www.Vitrado.de
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13.2.1.5 Travelan.de - Geld verdienen mit Reisen

Das Touristik-Netzwerk TRAVELAN.de wurde Anfang 2000 von der ADENION GmbH als
erstes deutsches Branchen-Netzwerk fir Partnerprogramme in der Touristik (damals noch unter
dem Namen travado.net) entwickelt.

TRAVELAN bietet eines der grofiten Touristik-Angebote im Internet und biindelt verschiedene
Touristik-Veranstalter und Touristik-Partner, die ihre Produkte im Partnerprogramm Netzwerk
anbieten und bewerben. TRAVELAN bietet "rese-affinen” Content-Websites, Communities
und Portalen eine Vielzahl von Angeboten aus dem Reise- und Freizeitbereich, die einen inte-
ressanten Mehrwert und ene profitable Geldquelle fir Webmaster darstellen.

Besondere hervorzuheben ist der ,,White Label“ Ansatz bei TRAVELAN. Die Werbe-Medien
werden den Partnern in einer weitgehend neutralen Form zur Verfigung gestellt und kdnnen
teilweise sogar in Form, Grof3e und Farbe komplett den Websites der Partner angepasst werden.
Neben klassischen Werbe-Medien wie Grafiken, Textlinks und Deeplinks stehen den Partnern
auch fertige Mini-Websites und WebShops zur Verfiigung.

Programmarten: Pay-Per-Sale

Technologie/Tracking: URL-Tracking, Datenbank-Tracking, Cookie,
Site-in-Site, XML, €tc.

Website: www.travelan.de
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Weiter e deutsche Partner programm-Netzwer ke

. www.Affili24.net

. www.affiliwelt.de

. www.affiliworld.de

. www.superclix.de

. www.AffiliAds.net

. www.11track.de

) www.Adcell.de

. www.affili4u.de
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13.2.2 Inter nationale Netzwer ke

. LinkShare

Das amerikanische Unternehmen LinkShare existiert seit 1996 am Markt und bietet en
offentliches Netzwerk fir Merchants und Affiliates.

Programmarten: Pay-Per-Click, Pay-Per-Lead und Pay-Per-Sale
Technologie/Tracking: Cookie

Website: www.linkshare.com

. Commision Junction

De amerikanische Anbieter Commission Junction wurde 1998 gegrindet und gehort
mittlerweile zum ,,Click Value™ Konzern und bietet auch einen deutschsprachigen Servi-
cean.

Obwohl die Ausrichtung zunéchst auf kleinen und mittelgrof3en Unternehmen lag, neh-
men inzwischen auch grofRere Anbieter am Handler-Netzwerk teil.

Programmarten: Pay-Per-Click, Pay-Per-Lead und Pay-Per-Sale
Technologie/Tracking: Cookie
Website: WWW.Cj.cCom
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. TradeDoubler

TradeDoubler ist ein schwedischer Technologie-Anbieter mit Sitz in Stockholm. Toch-
tergeselIschaften von TradeDoubler gibt esin Osterreich, Belgien, Dénemark, Finnland,
Frankreich, Deutschland, Irland, Italien, Litauen, Holland, Norwegen, Polen, Spanien,
Schweiz und Grol3britannien. TradeDoubler wurde im April 1999 von Felix Hagn6 und

Martin Lorentzon gegrindet und arbeitet derzeit mit dber 700 Grolunternehmen im E-
Business zusammen.

Programmarten: Pay-per-click; pay-per-lead und pay-per-sale
Technologie/Tracking: Cookie

Website: www.tradedoubler.com
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13.3 Online Foren zum Affiliate M arketing

13.3.1 Affiliate Diskussionsforen

Es gibt einige Diskussionsforen speziell fur Affiliate Partner. Diese kdnnen in den Foren ihre
Erfahrungen austauschen und sich gegenseitig Hilfestellungen geben.

Deutschsprachige Foren:

. Affiliate.de: www.affiliate.de

. 100partnerprogramme.de: www.100partnerprogramme.de

Englischspr achige Foren:

. Simplesite’s Affiliate Discussion Forum: www.simplesite.co.uk

. AffiliateForums: www.affiliateforums.com

. Affiliate Tips: www.affiliatetips.com. Die Website von Ola Edvardson beinhaltet Res-
sourcen und Neuigkeiten im Affiliate Business, sowie ein interaktives Diskussionsforum:
www.affiliatetips.com/talk.htm

. Revenews Disussionsforum: www.revenews.com

. Affiliate Union: www.affiliateunion.com

13.3.2 Internationale Affiliate News Webpages

www.affiliateheadlines.com

WWW.apmagazi ne.com

www.affiliatewire.com

WWWw.revenews.com

VvV V V VYV V

www.affiliateunion.com
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13.4 Konferenzen und Veranstaltungen

In den USA gibt es bereits seit Jahren schon spezielle Veranstaltungen und Konferenzen zum
Affiliate Business.

Auf den zugehtrigen Websites erhdlt man einen guten Uberblick tiber aktuell diskutierte The-
men. In den meisten Fallen sind die Vortrage und Handouts der Referenten als Download ver-
flgbar.

. Commission Junction University (CJU)

Workshop fur Merchants und Affiliates mit Vortragen von anerkannten Marketingfach-
leuten. Die CJU-Veranstaltung vereinigt Commission Junction Merchants, Partner und
Gaste zu Vortrégen von anerkannten Marketingfachleuten zum Erfahrungsaustausch tber
Vernetzungsméglichkeiten.

Informationen tiber CJU Veranstaltungen: www.cj.com/about/frame abo_cju.asp

. Affiliate Solutions

Diese Konferenz bietet ein Informations- und Diskussionsforum fir Unternehmen, dieen
eigenes Partnerprogramm aufsetzen oder ihr bestehendes Programm optimieren méchten.
Die Konferenzbetreiber versprechen Antworten auf die Key Topics des Affiliate Marke-
ting:

> Affiliate Software Ldsungen versus Affiliate Network Service Provi-
der (outsourcing): Welche Anbieter gibt es, welches sind die Vor- und
Nachteile und wie finde ich die richtige L6sung fir meine Bedirfnis-
se?

> Provisionszahlungen

> Rekrutierung von Affiliates

Die Speaker Notes bisheriger Veranstaltungen finden Sie unter:

www.the-resource-link.com/rl2.1/ic

. Affiliate Force

Die offizielle Website des Internet Affiliate Marketing Summits, gibt eine Ubersicht tiber
Technol ogieanbieter, Merchants und Affiliates. Die Informationen zu den Teilnehmern
sowie die Vortrége und Downloads der Referenten finden Sie unter:
www.affiliateforce.com
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13.5 Waetere nitzliche I nfor mationsquellen im I nter net

13.5.1 Newsletter mit I nfor mationen zu neuen Partner programmen

> Affiliate PR: der erste News-Dienst fur die Affiliate Branche.
Auf der Plattform kénnen Branchenmeldungen kostenfrei abonniert werden.
Entwickelt wurde das Projekt von der auf Online-PR spezialisierten Agentur
prdienst.de in Zusammenarbeit mit partnerprogramme.de, e nem der &ltesten
und bedeutendsten deutschen Verzeichnisse von Partnerprogrammen:
www.affiliate-pr.de

> Par tner programme.com von Claus Lehmann: 14-t&giger Newsletter mit neuen
Programmen und nitzlichen Tipps fur Partner: www.partnerprogramme.com

> Par tner programme.de von Stefan L ehne (Aardon GmbH): wochentlicher
Newsletter sowie Sofort-News mit neuen Programmen und aktuellen Medun-
gen aus der Branche: www.partner-programme.de

> Affiliate.de von Stefan Zwanzger: Newsletter mit unregel mékigem Erschei-
nungsdatum mit aktuellen Themen und Beitragen zur Affiliate Branche:
www.affiliate.de

13.5.2 Online-Marketing Portale und Newsletter

Deutschsprachige Dienste (kostenlos)

> Marke-X
Hervorragender Newsletter mit interessanten Themen, Tipps und Fachbeitrégen
zum Online-Marketing.
www.marke-x.de

> Online-M ar keting-Praxis
Online-Marketing-Praxis zeigt |hnen, wie Sie das Internet kostengiinstig nutzen,
um Produkte zu verkaufen, Auftrége an Land zu ziehen oder I hre Dienstleistun-
gen zu vermarkten.
www.online-marketing-praxis.de/

> Abakus-I nternet M arketing
Newsletter voll mit Suchmaschinen-Marketing und Suchmaschinenoptimierung
Tipps und Artikeln.
www.abakus-internet-marketing.de
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Werbeanzeige.de

Der werbeanzeige.de-Newsletter informiert eénmal im Monat Uber spannende
News und interessante Hintergrundinformationen aus der Branche.
http://www.werbeanzeige.de

Marketingletter.de
Tipps, News und Literaturempfehlungen aus der Online-Marketing Branche.
www.marketingletter.de

AMANN Newsletter
Tipps zum Online-Marketing speziell fir Kleinunternehmen
www.amann.de

Die akadmie Newsletter
Tipps& Tricks rund um Webdesign und Netmarketing
www.dieakademie.de

godemar keting
Newsletter mit Schwerpunkt Email-Marketing und SMS-Marketing
www.godemarketing.de

absolit.de
Tipps und Tricks zum Email-Marketing von Thorsten Schwarz.
www.absolit.de

Englischsprachige Dienste (kostenl os)

>

Marketingtips:

Newsletter des Internet Marketing Center (Corey Rudl) Online Marketing
Tipps und geheime Strategien von Corey Rudl, dem Autor und Herausgeber des
Online-Marketing Leitfadens “The Insider Secrets to Marketing Your Business
on the Internet”. Der Newsletter beinhaltet Web Promotion und Design fir An-
fanger und Fortgeschrittene, Tricks flr eine bessere Positionierung in Suchma-
schinen, Design fur Werbebanner und —anzeigen, Email-Marketing Techniken
sowie Verkaufsstrategien und Werbetexte.

www. marketingtips.com
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Web Marketing Today (WilsonWeb): Der Marketing Newsletter von Dr.
Ralph Wilson hat inzwischen mehr als 50,000 Abonnenten weltweit.
Der Newdletter beinhaltet |nformationen zum Online-Advertising, Public Rela-
tions, E-Commerce und Online-Marketing.

www.wilsonweb.com
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14  Literaturempfehlungen

14.1 Bucher, Leitfaden und Artikel

. Geld verdienen im I nter net durch kostenlose Partner programme. Homepage statt
Aktien
von Claus Lehmann (2002)
Das Buch informiert sowohl Einsteiger als auch Fortgeschrittene umfassend Uber das
Thema Partnerprogramme.
Die Funktionsweise von Partnerprogrammen wird detailliert erklart. Das Buch
stellt ausgewahlte empfehlenswerte Partnerprogramme vor und erlautert sehr an-
schaulich die Schritte zur Nutzung.
Bezugsquelle: www.amazon.de

. Geld verdienen im I nternet mit der Homepage. E- Commercefir alle
von Sefanie Pitz-Lehmann (1999)
Deutschsprachiges Buch fir Affiliates zum Thema Partnerprogramme im Inter-
net. Anhand von Beispielen erklart die Autorin die Integration von virtuellen Waren- und
Dienstleistungsangeboten in eine Homepage. Das Buch beinhaltet Tipps und Tricks, so-
wie ein Verzeichnis von tber 400 Programmen.
Bezugsquelle: www.amazon.de

. Winning the Affiliate Game (engl.)
von Declan Dunn (2000)
Der Autor, Declan Dunn, ist ener der fuhrenden Affiliate Berater im Internet. Zu senen
Kunden gehdren Be Free, BabyCenter.com, ProFlowers, and MotherNature. Declan Dunn
halt regelméfdig Vortrage auf unzahligen Seminaren und Konferenzen. In seinem Trai-
nigshandbuch fiur Affiliates beschreibt und erklért er, wie Affiliates mit Partnerprogram-
men wirklich Geld verdienen kdnnen.
Bezugsquelle: http://activemarketplace.com

. Affiliate Selling - Building Revenue On The Web (engl.)
von Greg Helmstetter, Pamela Metivier (2000)
Eine solide und sehr umfassende EinfUhrung ins Affiliate Business. Die Autoren geben
umfassende Hilfestellungen fiir die Planung und Umsetzung einer Affiliate Website. Fir
Internet Newcomer und Online-Unternehmen, die eine professionelle Affiliate Strategie
planen.
Bezugsquelle: www.amazon.com
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. The Complete Guideto Associate & Affiliate Programson the Net (engl.)
von Dan Gray (1999)
Das Buch bietet eine einfache und verstandliche Einflihrung ins Thema fur alle, die mit
Partnerprogrammen Geld verdienen wollen: Tipps und Tools fr die Suchmaschinen-
Platzierung und andere Online-Marketing Methoden sowie die ca. 100 besten amerikani-
schen Partnerprogramme.
Bezugsquelle: www.amazon.com

14.2 Email-Kurse

. Kostenloser Email-Kurs fur Affiliate Partner von ADENION: www.affiliate-marketing-
center.de

. Der Affiliate Master Course von Ken Envoy: 5-teilliger Email-Kurs Uber insgesamt mehr
als 100 Seiten. Senden Sie ein leeres Email an: tamsADENION @sitesell.net

14.3 Online-Mar keting L eitfaden

. Homepage-Erfolg
von Sefan Rittinger (2004)

Das Buch erlautert detailliert auf 380 Seiten alle Zutaten zu meinem Erfolgsrezept. Ange-
fangen von der Themen- und Produkt- Auswahl Uber Homepage- Design und Online-
Verkauf bis zu allen Méglichkeiten, mehr Besucher zu erhalten. Sie erhalten eine aus-
fuhrliche "Schritt-fur- Schritt-Anleitung” - inklusive einer Homepage-V orlage sowie der
Erklérung jeder Zeile des HTML-Codes.

Bezugsquelle: www.homepage-erfolg.de

° ,Makeyour Site Sdl”
von Ken Envoy (2000)
Diesist das vielleicht bisher beste Buch, das zum Thema "E-Commerce’ oder "Wiever-
kaufeich im Internet erfolgreich” geschrieben wurde. Auf mehr als 800 Seiten finden sich
praktische Tipps und Hinweise sowie jede Menge Links. Das Buch ist sehr einfach und
verstandlich geschrieben und damit auch fur Leser mit weniger guten Englischkenntnis-
sen zu empfehlen. Dieses Buch ist besonders fiir Unternehmen und Unternehmer geeig-
net, die mit einfachen Mitteln die Verkaufskraft ihrer Website steigern méchten. Ein gan-
zes Kapitel widmet Ken auch den Partnerprogrammen.
Bezugsquelle: www.sitesell.comV ADENION.html
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. GuerillaMarketing im I nter net
von Jay Conrad Levinson, Charles Rubin (1998)
Ein praktischer leitfaden, wie man abseits der grof3en Markenunternehmen mit cleveren
und kostengiinstigen M ethoden im Internet erfolgreich sein kann.
Bezugsquelle: www.amazon.de

. Nothing But Net
von Michael Campell (2000)
Nichtsist Uberzeugender und lehrreicher, als die Geschichte eines Netrepreneurs, der es
"geschafft" hat. "Nothing But Net" ist ein Erfahrungsbericht der besonderen Art. Der Au-
tor, Michad Campbell, erzahlt die spannende Geschichte, wie er mit énem Online-
Business aus dem Souterrain seines Hauses 750.000 US$ Umsétze in weniger als eéinem
Jahr erwirtschaftete, ohne auch nur einen Pfennig in klassische Werbung zu investieren.
Das Buchiist nicht nur eine Erfolgsgeschichte, sondern eine Schritt-fur-Schritt Anleitung
zum "Nachmachen".
Link: www.activemarketplace.com
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15 Glossar der wichtigsten Begriffe aus dem Affiliate M arketing

Affiliate (engl. sich angliedern, anhidngen): ein “virtueller” Werbe-Partner, der dafir bezahlt
wird, dass er Besucher, Interessenten oder tatschliche Kunden auf die Website, einen Shop bzw.
Angebote eines Anbieters fihrt.

Affiliate Partner kann jeder werden, der eine eigene Website besitzt, von der privaten Homepage
Uber E-Commerce Unternehmen bis zum kommerziellen Internet-Portal. Ein Affiliate Partner in-
tegriert Werbeangebote, Produkte, Dienstleistungen, Content oder ganze Webshops anderer An-
bieter auf seine Website und wird fir jede (vorher vereinbarte) Transaktion, die Gber die entspre-
chenden Angebote zustande kommt, mit einer Vertriebsprovision verglitet, je nach Programmart,
fur jeden Click/Visit (Pay-Per-Click), fur jede Aktion, fir jeden Interessenten (Lead) (Pay-Per-
Lead) oder fur jeden Verkauf (Pay-Per-Sale).

Affiliate Programm: ein Partnerprogramm oder Reseller-Programm, auf dessen Basis eine ,,vir-
tuelle Vertriebspartnerschaft” aufgebaut wird. Diese kommt dadurch zustande, dass ein Affiliate
Partner sich im Partnerprogramm des Anbieters anmeldet und anschliel3end die Angebote des
Online-Handlers oder Dienstleisters (Merchant) auf seiner Website integriert, bewirbt und ver-
kauft. Der Online-Handler oder Dienstleister (Merchant) vergitet seine Partner (Affiliates) fir
jeden Klick, Interessenten oder Verkauf, der Uber einen Link auf der Website des Partners zu-
stande komm.

Affiliate Networ k: die virtuelle Vertriebsmannschaft eines Programm-Anbieters (Merchants)

Akquisitionskosten: Die Kosten, die ein Online-Handler investieren muss, um einen Neukunden
ZU bekommen.

Associate (siehe Affiliate)

Associate Program (siehe Affiliate Programm)

ASP (Application Service Provider): Internet Service Provider (I1SPs), die sich auf das Hosting
von Software-Applikationen spezialisiert haben. Die Dienste des ASPs werden auf Basis der
Software-Nutzung bezahlt.

Auto Responder: Eine Email-Adresse, die automatisch eine Nachricht verschickt, z.B. Standard-
Anfragen, Newsletter-Eintrage, etc. Dieses Instrument eignet sich hervorragend, um Standardan-
fragen nach z.B. Informationsmaterial oder Bestatigungen zu versenden.
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Besucher: eine akkurate Messgrof3e fir Website Traffic. Die Anzahl der Besucher gibt im Ge-
gensatz zur Anzahl der Seitenaufrufe (Pageimpressions) und der Anzahl der Hits (Anzahl der
aufgerufenen Elemente einer Website) die konkrete Anzahl der einzelnen Individuen auf einer
Website an.

Bookmar k (L esezeichen): Eine Funktion, Uber welche die meisten Web-Browser verfligen (auch
Favoritenverzeichnis genannt) und die es einem Internet-Surfer ermdglicht, hdufig verwendete
Websites in einem Verzeichnis abzuspeichern und sie schnell Uber einen einfachen Mausklick
wiederzufinden.

Browser: en Software-Programm, welches verwendet wird, um im Internet zu navigieren und
Websites anzuschauen. Die bekanntesten Browser sind der Microsoft Explorer und der Netscape
Navigator.

Cookie: en Stick Information, die von einem Webserver an eéinen Webbrowser gesendet wird
und beim Nutzer gespeichert werden kann. Der Browser sendet diese Informationen bel einem
neuen Besuch wieder an den Server zurlick, der damit die Information erneut nutzen kann (z.B.
flr eine personalisierte Ansprache des Besuchers).

Content: Informationen/Inhalte

Content Provider: Anbieter von Online-Inhalten, z.B. Medien und Verlagsgesellschaften gelten
als typische Content-Provider im Internet.

Conversion Rate: der prozentuale Anteil, mit dem Besucher oder Interessenten einer Website zu
Kaufern werden.

CTR (click-through rate): Klick-Rate = Der prozentuale Anteil der Klicks auf einen Banner im
Verhdltnis zu den gesamten Seitenaufrufen. Also beispielsweise von Tausend Seitenaufrufen Kli-
cken 4 Besucher auf einen Banner. Damit wére die Klickrate 0,4%.

FAQ (frequently asked questions): Haufig gestellte Fragen. Eine Liste von Fragen und Antwor-
ten der am haufigsten gestellten Fragen zu einem bestimmten Thema.

Firewall: Eine spezielle Software, die den Datenverkehr zwischen elner Website und dem Inter-
net kontrolliert. Die Hauptaufgabe der Firewall ist es, das Computersystem oder Netzwerk vor
unbefugten Zugriffen aus dem Internet zu schiitzen, z.B. Computerviren oder Hacker.
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GIF (= Graphic Interchange Format): ein Standard-Format fir Grafikdateien im Internet.

Impressions (PIs): Die Anzahl der Seitenaufrufe einer Website. Diese Angabe dient als Grund-
lage fUr die Berechnung des TKP-Preises (Tausenderkontaktpreises) in der Werbebranche. Bel
einem TKP von 60,- € bedeutet das 60,- € pro Tausend Seitenaufrufe. Bei einer Website mit
600.000 PIs pro Monat bedeutet das einen Preis von 36.000,- fur die Platzierung eines Werbe-
banners auf dieser Website.

ISP (Internet Service Provider): Dienstleister, die sich auf das Hosting von Webservern spezia-
lisiert haben und Unternehmen oder Einzelpersonen den Zugang zum Internet zur Verfiigung
stellen.

Hit: Ein enzelner Aufruf eines Webbrowsers fur ein einzelnes Webe ement. Um eine Website
mit 3 Grafikelementen anzuzeigen, sind 4 Hits auf dem Webserver erforderlich, einer fir die
HTML Seateund 3 weiterefir die Grafiken.

Homepage: Die Hauptseite einer Website, die den Internet-Auftritt eines Unternehmens oder ei-
ner Einzelperson reprasentiert.

HTML (= Hypertext Markup Language): Software-Sprache um Websites zu erstellen.

HTTP: (=Hypertext Transfer Protocol): Netzwerkprotokoll des Internets Uber das HTML trans-
portiert wird.

JPEG (= Joint Photographic Experts Group): Standard-Format fur Bild-Dokumente im Internet.

Listserver: Ein Programm fur das Management von Diskussions-Foren Uber Email

Mail Manager : Software, die verwendet wird, um Emails zu versenden und zu empfangen

Merchant: ein Online-Handler oder —Dienstleister, der ein Affiliate Programm betreibt (= Pro-
grammbetreiber/Programmanbieter), um ,virtuellen Vertriebspartnern (Affiliates) Online-
Produkte, Dienstleistungen oder Content (Inhalte/Informationen) in Form eines Resdler-
Programms anzubieten.

Opt-in List: Eine Email-Liste, welche Adressen von Besuchern enthélt, die sich freiwillig einge-
tragen haben, Newsletters oder andere Online-Dienste per Email zu erhalten.
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Pay per lead (Bezahlung pro Interessent): ein Provisionsmodell fur Affiliate Programme, bel
dem ein Programm-Anbieter (Merchant) eéinem Affiliate Partner eine feste Provision fur jeden
qualifizierten Interessenten zahlt, der auf die Website des Anbieters gesendet wird.

Pay per click (Bezahlung pro Klick): ein Provisionsmodell fir Affiliate Programme, bei dem
ein Programm-Anbieter (Merchant) einem Affiliate Partner eine feste Provision fir jeden Besu-
cher zahlt, der auf die Website des Anbieters gesendet wird.

Pay per sale (Bezahlung pro Verkauf): ein Provisionsmodell fir Affiliate Programme, bei dem
ein Programm-Anbieter (Merchant) einem Affiliate Partner eine prozentuale oder feste Provision
fir jeden qualifizierten Interessenten zahlt, der das Produkt oder die Dienstleistung kauft, die der
Affiliate im Namen des M erchants anbietet.

Response Rate: der prozentuale Anteil der Personen, die auf eine bestimmte Marketing-
Kampagne reagieren im Vergleich zu der Gesamtzahl der Personen, die Uber die Kampagne an-
gesprochen wurden. Antworten also z.B. auf einen Newsletter, der an 1000 Adressaten versandt
wurde, 20 Personen, ergibt dies eine Response Rate von 2%

ROI (= return on investment): der Wert ener Marketing-Kampagne im Vergleich zum Erfolg.

Spam: eine “unbeliebte” Form der Massenwerbung im Internet. Hierbel werden grof3e Mai-
linglisten oder andere Netzwerk-Dienste genutzt, um meist unerwiinschte Werbung zu versenden.

2-Tier: zweistufige Affiliate Programme. Ein Affiliate Modell, welches einem Affiliate Partner
ermdglicht, weitere Partner zu rekrutieren. Wenn ein Affiliate Partner in der zwelten Stufe etwas
verkauft, erhélt auch der Affiliate in der ersten Stufe eine Provision, die dann in der Regel gerin-
ger ausfallt, also z.B. in der ersten Stufe 25% und in der zweiten Stufe 5%.

TKP (Tausenderkontaktpreis)(engl. CPM = Cost per thousand): Die geldufigste Form, um
Kosten fur Bannerwerbung zu berechnen. Zum Beispiel: Ein TKP von 30 € bedeutet 30 € fiir
1.000 Banneraufrufe.
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ADENION

~ Affiliate Networks
T—

Uber ADENION

Die ADENION GmbH gehérte zu den ersten grof3en Affiliate Marketing (Partnerprogramm)-
Pionieren in Deutschland. Als Spezialist fur Affiliate Marketing und anerkannter Technikprovi-
der bietet ADENION Vertriebssysteme fiir die Touristik und andere Branchen.

affiliate marketing center
powered by AD ENION

Mit dem Affiliate Marketing Center wurde eine I nformationsplattform fir Kunden und Partner
von ADENION geschaffen, die rund um das Thema ,,Affliate Marketing informiert:
www.affiliate-marketing-center.de

Mit der Touristik-Plattform TRAVELAN entwickelte die ADENION GmbH im Jahre 2000 das
erste deutsche Branchen-Netzwerk fur Online-V ertriebspartnerschaften in der Touristik.

www.travelan.de

ADENION GmbH
Merkatorstrasse 2

41515 Grevenbroich

Fon: 02181/7569-140

Fax: 02181/7569-199
E-Mail: anfrage@adenion.de
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