FACHHANDEL service

NEUE KUNDEN DURCH (EIGENE) PARTNERPROGRAMME

Affili-WAS?

Affiliate-Marketing fUhrt ein Schattendasein. Das muss am unaussprechlichen Namen liegen - oder
daran, dass die meisten Leute mit dem Begriff nicht wirklich etwas anfangen kénnen. Lassen Sie uns
heute schauen, wie man als Handler von einfachen Affiliate-Programmen profitieren kann. Dabei
werfen wir einen Blick unter die Haube dieses durchaus spannenden eCommerce-Zweigs und
beleuchten, wie man als Handler mit eigenen Programmen aktiv werden kann.

In der denkbar kurzesten Form be-
sprochen ist , Affiliate-Marketing"“ eine
Spielart aus dem Werkzeugkasten des
elektronischen Marketings, Unter-
gruppe eCommerce. Kluge Leute ha-
ben ,Affiliate" - natUrlich - aus dem
englischen Wortschatz gefischt und ihn
im Ubertragenen Sinne mit der Be-
deutung ,Partnerprogramm” aufgela-
den.
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Eigentlich nur fiir
Privatpersonen, oder?

Jeder, der sich schon mal mit Partner-
programmen beschaftigt hat, denkt
wahrscheinlich in erster Linie: ,Aha, da

kann man sich doch ein paar Cent hin-
zuverdienen. Ich will aber was ver-
kaufen, also was interessiert mich das?”
Bekanntester Player im globalen Markt
der Programmanbieter ist Amazon,
aber auch Globetrotter und andere
Sport-und Outdoor-Spezialisten bhieten
eigene Partnerschaften an. So streit-
bar Amazon auch ist, Jeff Bezos und

Konsorten waren nicht da wo sie heu-
te sind, wenn deren ausgeklugeltes
Partnerprogramm nicht einen nen-
nenswerten Anteil daran hatte.

Das grundlegende Prinzip ist immer
gleich: Sie platzieren ein Banner oder
ahnliches auf Ihrer Website und kas-
sieren eine Provision, sobald jemand
Uber lhre Website im Online-Shop des
Anbieters etwas kauft. Die Hohe der
ausgeschutteten Provision ist recht un-
terschiedlich und hangt naturlich von
Handelswert, Produkt und Programm-
Anbieter ab. 3 bis 10% fUr gangige Pro-
dukte sind dabei der Ubliche Rahmen.
Ganz offiziell werden diese Provisio-
nen naturlich immer als ,, Werbekosten-
Erstattungen® betitelt. Das beruhigt das
Gewissen, denn Einnahmen, egal wel-
cher Herkunft, haben naturlich froher
oder spater immer auch eine steuerli-
¢he Relevanz. Man kann also einerseits
mit Affiliate-Programmen Geld verdie-
nen.

Sortimentsliicken schliefien
Andererseits lasst sich mit Produkten
aus Partner-Shops auch die eigene
Website vervollstandigen. Wenn Sie in
Ihrem Online-Shop nur Teilsortimente
fOhren, aber gerne zusatzliche Pro-
dukte empfehlen mochten, kann ein
Partnerprogramm eine sinnvolle Mog-
lichkeit sein, diese LUcke zu schlieRen.
Ein guter Berater wird im personlichen
Gesprach schlieBlich auch auf Bezugs-
guellen fur Produkte hinweisen, die
man nicht fuhrt. Warum das Spielchen
also nicht ebenfalls Online treiben? So
wascht eine Hand die andere: Ihre Emp-
fehlung ist nicht ganz kostenlos (Klein-
vieh macht bekanntlich Mist!) und Ihr
Partner profitiert, dank Ihrer Website,
von gesteigerter Internetreichweite.
.Dabei bleiben die kleinen Handler wie-
der auf der Strecke”, tont es spatestens
an dieser Stelle aus dem Nichts. Aber
ruhig Blut: Sterben tut bekanntlich nur
der, der nicht wirbt. Auch kleine Hand-
ler konnen profitieren, Sie mussen den
Spie nur umdrehen. DafUr wollen wir
zuerst noch ein paar Begriffe kennen-
lernen:



Verschiedene
Vergiitungsmodelle
Grundsatzlich haben sich drei Arten der
Vergutung bewahrt:

1. Pay-Per-Click,

2. Pay-Per-Lead und

3. Pay-Per-Sale. Die erstere Variante
ist die einfachere, hier platzieren Sie
als Website-Inhaber eine Werbeflache
und bekommen fir jeden ,Klick” einen
kleinen Betrag. Das ist ahnlich wie bei
den Google AdWords, nur umgekehrt.
0b und wie viel verkauft wird, ist da-
bei nicht wichtig. Mit diesem Modell
lassen sich aus Sicht des Werbetrei-
benden bei kontrollierbaren Kosten
verhaltnismaRig schnell groBe Reich-
weiten aufbauen, also viele neue Be-
sucher auf die eigene Website lenken.
Alternativ musste man sich Uber -
ebenfalls zu bezahlende - Werbeplat-
ze Gedanken machen.

Beim Modell ,Pay-Per-Lead” ist alles
detaillierter geregelt. Hier ist die Pro-

vision an eine bestimmte Handlung ge-
koppelt. Typische Ziele neben dem di-
rekten Produktverkauf sind:
1. Postalische Kataloganforderung
2. Abonnements von E-Mail-News-
lettern
3. Gewinnspiel-Teilnahme oder
4. Abrufen von Gutscheinen.
Wie hoch der Obolus jeweils ist, be-
stimmt sich am Wert der Transaktion.
Wer regelmaBig Mailingaktionen
macht, weiB, wie viel Geld gutes Adres-
smaterial kosten kann.
Die Dritte im Bunde, ,Pay-Per-Sale”, ist
die reinrassige Provision pro erfolg-
reichem Abverkauf. Da strikt am
tatsachlichen Umsatz bemessen, ist
diese Variante im Affiliate-Marketing
am weitesten verbreitet. FOr was man
sich entscheidet, hangt naturlich vom
unternehmerischen Ziel ab. Der Voll-
standigkeit halber sei erwahnt, dass es
unabhangig vom Verglutungsmodell
auch mehrstufige Programme gibt, bei
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Marketing-News

»Social Media Marketing im Handel unbedeutend*

Genau so titelte ,Heise Online* im vergangenen Dezember. Aktuell ist Print-
werbung immer noch und erstaunlich stabil, das Flaggschiff in der Einzel-
handels-Kommunikation. Der Trend ist jedoch nicht zu Ubersehen: Rund 60%
aller Werbegelder werden per anno in Drucksachen und Anzeigen investiert,
gegenUber 70% in 2007. Die Studie, der diese Zahlen entstammen, wurde vom
LEHI Retail Institute* aus Koln durchgefihrt und prognostiziert eine weitere
Verschiebung der Marketing-Gelder. Bis 2013, so die Forscher, werden nur
noch 53% der Budgets fUr klassische Handelswerbung ausgegeben. Ein Trend,
der die Online-Marketer freuen dirfte, denn der Anteil des Online-Marketings
wachst rapide. Beinahe jahrlich verdoppeln sich die Aufwendungen in
diesem Bereich. Allerdings entfallen nur 2% der Investitionen auf die derzeit
aktuellsten Trends ,Social Media Marketing” und ,Mobile Marketing". Der Han-
del glaubt also noch nicht so recht an den Erfolg dieser Kommunikations-
kanale. 44% der Marketingverantwortlichen tun Social Media Marketing als
Hype ab und immerhin 12% glauben, dass Marketing in sozialen Netzwerken
gar keine Zukunft hat.

Allgemein gibt sich der Handel konservativ: In der Regel flieBen mehr als 50%
der zur Verfugung stehenden Mittel ausschlieBlich in Ausbau und Pflege der
Unternehmens-Website. Gleichzeitig sind die Handler sehr vorsichtig bei der
Frage, in welche Werbeform sie investieren werden. Geld in die Hand nehmen
werden sie auf jeden Fall: Das EHI kalkuliert, dass in den nachsten Jahren
mindestens 11 Milliarden Euro ins Marketing flieBen. 42% der Marketingver-
antwortlichen gaben an, dass sie in jedem Fall von einer Steigerung ihres bis-
herigen Budgets ausgehen.
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denen durch Verastelung immer mehr
Werbepartner eingebunden werden,
die aber je nach Stufe geringere Pro-
visionen erhalten.

Nun wechseln wir aber mal die Seiten:
Richtig spannend wird’s, wenn man ein
eigenes Partnerprogramm startet.
GrUnde dafUr gibt es genug. Da man Af-
filiate-Marketing durchaus als Emp-
fehlungsmaschinerie betrachten kann,
darf man von hoher Kundenqualitat
ausgehen. Gleichzeitig kann man seine
Reichweite nennenswert ausbauen.
Aber wie starten?

Software hilft

Mir ist klar, dass sich viele Leser fragen,
wie nun die praktische Umsetzung aus-
sieht. Meist ist man ja nicht vom Mar-
keting-Fach und kommt zu dem
Schluss, dass man seine Zeit lieber an-
ders investiert. Besonders bei diesem
Thema kommt uns aber Software zur
Hilfe. Affiliate-Programme zu verwal-
ten ist namlich einfacher als man denkt.
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FUr die Meisten eignet sich eine Soft-
ware auf Mietbasis. Anbieter findet
man ganz leicht tber die Ublichen Such-
dienste im Netz. Abgerechnet wird hier
entweder mittels einer pauschalen Mie-
te oder Uber einen prozentualen Anteil
an den nun ihrerseits ausgeschutteten
Provisionen. Mit spitzem Bleistift fin-
det man hier in der Regel schnell zu ei-
nem passenden Anbieter. Gute Anbie-
ter sorgen dafur, dass ...

... Ihr Programm schneller
bekannt wird

... Sie auf bereits bestehende
Werbepartner zuriickgreifen
kénnen

... Sie sich in der Gesellschaft
passender, starker Marken
befinden und

... Sie sich nur am Rande um
Verwaltungsarbeiten wie
Statistik, Abrechnung und
Ausschittung von Vergiitungen
kRimmern missen.

In der denkbar kurzesten Form besprochen ist
JAffiliate-Marketing” eine Spielart aus dem Werkzeugkasten
des elektronischen Marketings. nils-peter Hey
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Auch lastige Dinge wie Web-Server und
deren technische Betreuung liegen in
fremder Hand. Achten Sie in jedem Fall
darauf, dass sich der Anbieter duBerst
aktiv um die Unterbindung von Miss-
brauch bemuht. Der so genannte Klick-
betrug ist hier namlich nicht weit. Das
ist aber eigentlich auch der einzige er-
wahnenswerte Negativ-Punkt in die-
sem Fachgebiet.

Die Alternative zur Mietlosung ist die
Anschaffung eigener Software. Das
lohnt sich erfahrungsgeman allerdings
nur fOr diejenigen, die im groBeren Stil
ins Affiliate-Marketing einsteigen wol-
len und eine langfristige Perspektive
suchen. Die Mietldsung ist also das fir
den Einstieg das Richtige. Die ersten
Schritte lassen sich in vielen Fallen mit
wenigen Klicks bewerkstelligen und
auch nicht so Online-Marketing-affine
Personlichkeiten dirften z0gig zum Er-
folg kommen. Wer sich eine Mietlosung
zu Nutze macht, profitiert von der Er-
fahrung anderer.

Ein paar Stunden sollten fir den An-
fang also reichen, um erste Erfolge fei-
ern zu konnen. Was zum Einstieg noch
fehlt, sind ein paar aufmerksamkeits-
starke Werbeelemente furs Web - also
in der Regel Banner in verschiedenen
Formaten. Da die eh zum Standard-
Repertoire im Kommunikations-Hand-
werk gehoren sollten, ist spatestens
jetzt ein guter Moment, um den Grafi-
ker seiner Wahl mit den ersten Ent-
wurfen anfangen zu lassen. Auf der
technischen Seite stellt einem die Soft-
ware meist ein Happchen Quellcode zur
Verfugung, das man dann auf der Ziel-
Website platziert - und das kann ja
mittlerweile jedes Kind, oder?

Das war's fur heute. Jetzt geht's auf zur
Ispo! Wenn Sie vor Ort sind, besuchen
Sie mich doch mal am Stand von sport-
Fachhandel. Wenn Sie Themenwunsche
haben - her damit! Ich freue mich im-
mer, wenn ich Marketing-Themen an-
hand Ihres Bedarfs entwickeln darf.

Nils-Peter Hey




