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Digitales Marketing und erklärungsbedürftige Produkte – geht das überhaupt? 
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Digitales Marketing jenseits der Bannerwerbung –
Ideen, Möglichkeiten, Trends
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Wann wird der Minority Report Wirklichkeit?

Die Idee des E-mersive / Pervasive Marketing hat ihren Ursprung in einer

technologischen Entwicklung, die vor mehr als zehn Jahren begann. 

Bereits zu dieser Zeit entstand die Idee vom Pervasive Computing –

intelligente Alltags- und Gebrauchsgegenstände und drahtlos

vernetzte kleine Endgeräte sollten dem Nutzer in alltäglichen

Situationen assistieren.

Vom Kalorienzähler, der über die günstigste Krankenkasse informiert, aber

auch Werbung für die kommenden Laufevents machen könnte, bis hin

zum Kühlschrank, der meldet, wann die Reserven knapp werden und 

gleichzeitig auf die günstigen Preise im Supermarkt aufmerksam macht. 

Die Einkaufsliste geht drahtlos an den Einkaufswagen und dieser führt den 

Käufer auf dem kürzesten Weg durch die Regale.

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte

1.0 Die Vision – E-mersive Marketing
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2.0 Die Basis – Blick auf den Kaufentscheidungsprozess

Der schwierige Weg zur Entscheidung

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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3.0 Integriert zum Ziel

Integrierter Ansatz von offline und online

� Medienbrüche minimieren 

und kommunikativ auffangen.

� Verzahnung von Image-

Bildung, Produktwerbung, 

Direktmarketing und Vertrieb

� Kommunikations- und Rück-

fallkanäle anbieten.

⇒ Betreuung und Bindung des 

Kunden entlang des gesamten        

Entscheidungsweges

Webpromotions
Mobile Marketing

Online PR

Gewinnspiele
Viral-Marketing

Affiliate Marketing
Kooperationen

Couponing

Suchmaschinen
Marketing

TV Sponsoring

Rundfunk

Plakat

Print
Ambient-Aktionen

www.musterversicherung.de

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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3.1 Die Lösung - Dialog mit Blick auf den ROI

Der strategische Erfolg liegt im günstigen Einkauf durch…

� präzises Targeting und auf Perfomance basiertes Marketing

� den Schwerpunkt auf die (im Vergleich) kostengünstigeren und 

„schnelleren“ digitalen Medien wie Internet oder mobile Dienste.

� Synergieeffekte, den der zusätzliche Einsatz der klassischen 

Marketingmaßnahmen (TV, Funk, Print) mit sich bringt.

� unterstützende BTL-Maßnahmen wie Veranstaltungen, Events & PR. 

� den Fokus auf Vertrieb und Sales!

⇒ Performance Marketing

⇒ „Inteligente“ Sonderwerbeformen

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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4.0 Performance Marketing

Definition Performance Marketing:

„Performance Marketing in den digitalen Medien ist ein Bestandteil 

des Mediamixes und dient sowohl der Kundengewinnung als auch 

der Kundenbindung. Der Einsatz der verschiedenen Werbemedien 

verfolgt das Ziel, messbare Reaktionen und/oder Transaktionen mit 

dem Nutzer zu erzielen. Die Ansprache des Kunden bzw. 

Interessenten erfolgt sehr gezielt, nach Möglichkeit individuell, um 

die größtmögliche Interaktion durch den Nutzer zu erreichen.

Performance Marketing versteht sich als integrierter Ansatz. Die 

Bestandteile sollen vernetzt zum Einsatz kommen, um so auf 

Handlungsweisen des Kunden bzw. potentiellen Interessenten 

einwirken zu können."

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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4.1 Online-Marketing – ein gelerntes Szenario

Direkteingabe
der URL

Such-
maschinen

Affiliates Web-
promotion

Mobile
Marketing

Content-
integration

User User User User User User User User UserUser

www.musterversicherung.de

Bedarf Beratung Service / Qualität

⇒⇒⇒⇒ Auffangen unterschiedlicher Bedürfnisstrukturen (Abschluss vs. Beratung)
⇒⇒⇒⇒ Wandlung vom Nutzer / Klick / Lead zum Kunden und Multiplikator

Response

Abschluss Lead Mail
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„Stationärer“ Vertrieb

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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4.2 Direkter Dialog zu bezahlbaren Konditionen!

Online Marketing – Step One:

� Suchmaschinen Marketing*

� Affiliate Marketing* / Kooperationen*

� Webpromotions* / Mobile Marketing*

� White-Labelling

� Online PR*

Online Marketing – Step Two:

� Wandlung von Interessenten zu Kunden

� Kundenbindungsmanagement*

� Couponing / Benefitting*

* Näheres finden Sie im Anhang!

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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5.0 „Intelligente“ Sonderwerbeformen

Welchen Sinn machen Bannerkampagnen?

Wie oft klicken sie auf ein Banner?

Wie oft haben sie sich schon über Layer geärgert?

Die Internet-Nutzer haben sich an Banner-Werbung gewöhnt.  

Weniger als 1% nutzen die Möglichkeit, über einen Klick auf einen 

Banner zur damit verbundenen URL zu gelangen. 

Nielsen gibt als durchschnittliche Click-Rate für "Top-Banner" einen 

Wert von 0,36 Prozent an. 

⇒ Kreative Gestaltung!

⇒ Mehrwert im Werbemittel! 

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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5.1 So funktioniert intelligente Bannerwerbung!

Einige Beispiele:

1. City Habitats

2. Colgate

3. Alexander

4. Fly Song

5. Lexus

6. Freelander

7. O12

8. Ericsson

9. Saab

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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6.0 Tracking

Online Reporting Engine (ORE)

⇒ Wissen statt vermuten!

⇒ Aussagekräftige Charts 

statt unübersichtliche 

Excel-Tabellen!

⇒ Auswertungen, die auch 

genutzt werden!

⇒ Welche Produkte sind 

überhaupt interessant?

⇒ Wann bricht der Kunde 

ab?

⇒ Welche Auslastung 

habe ich in der Technik?

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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7.0 …mündet im PRM

Verwendete Budgets sinnvoll nutzen:

Mehr als nur Bestands-

kundenbindung –

Interessentenbindung

über die Webseite!

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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8.0 Wer hat Recht? TKP oder CpA / CpX?

Beide Systeme haben ihre Berechtigung!

Brandingkampagnen, Produkteinführungen „sensitive“ Produkte brauchen 

klassisches Bannering mit den genialen neuen Werbeformen wie Layer, 

Floater, Maxi-Ads etc.

Ausschließlich vertrieblich orientierte Kampagnen sind im Performance 

Marketing deutlich besser aufgehoben!

Fazit:

Im Moment ist die Situation vergleichbar mit der, in der sich das Marketing 

und das Direktmarketing jahrelang befunden haben.

Abhängig von den strategischen Zielen muss man sich entscheiden – am 

Ende wird man sich in den meisten fällen für eine Mischform entscheiden. 

Welchen Schwerpunkt die Kampagne hat, ergibt sich aus den definierten 

Zielen.

Digitales Marketing für erklärungsbedürftige Produkte
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Die Entscheidung vorbereiten –
Digitales Dialogmarketing als Mittel zur Vertriebsunterstützung
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4.3 Gesucht – gefunden! Dort sein, wo der Kunde sucht!

Suchmaschinen-Marketing

� Immer noch werden mehr als 80 Prozent aller Recherchen im Internet über

Suchmaschinen abgefragt.

� Voraussetzung: Technische Redaktion und Optimierung des Seitenquelltextes

zur Verbesserung der Platzierung innerhalb der Suchmaschinen.

� Buchung von relevanten Suchbegriffen bei Google, Overture und Espotting. Das

Abrechnungsmodell zielt auf die reine Werbewirkung ab. CpA statt TKP!

Die Instrumente
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4.3 Neugierig machen! Nadelstiche statt Gießkanne!

Webpromotions / Kooperationen:

Webplattformen wie General-Interest-Portale, neutrale bzw. unabhängige Finanz-

websites, Freemailer, Chatsrooms, Foren, Downloads oder Web-Shops eignen 

sich sehr gut als Mutliplikatoren für Kampagnen. 

Gezielte Verzahnung von einer inhaltsstarken Bannerkampagne (PopUp, Layer

oder Institial) und einer redaktionellen Contentintegration auf für die Zielgruppe 

relevanten Webseiten zur Schonung von Budget und Ressourcen.

Der Erfolg der Kampagne hängt sehr stark von den eingesetzten Werbemitteln ab. 

Aufmerksamkeitsstarke Formate wie PopUp, Layer oder Institial sind zwar teurer, 

generieren jedoch viel mehr Traffic als “normale” Fullsize-Banner. 

Die Instrumente
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4.3 Beispiel Webpromotions

Die Instrumente
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4.3 Beispiel Marketing-Kooperationen

Beispiel: Mobile Business-Quiz in Kooperation mit Handelsblatt

Die Instrumente
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4.3 Bekanntheit schaffen! Redaktion statt Werbung!

Online PR:

Einkauf von Redaktion auf den o.g. Plattformen. Integration der Botschaften in

Foren oder Chatrooms. Zusätzlich Maßnahmen könnten Site-Sponsoring oder 

gemeinsame Gewinnspiele oder generelle Co-branded Aktionen sein.

Wie bzw. Wo informiert sich der geneigte User? Die “Fachportale” oder “Spezial-

seiten” sind eine wichtige Informationsquelle für den Nutzer. Redaktionelle 

Einbindungen haben direkten Einfluss auf das Entscheidungverhalten der 

potentiellen Kunden. Ein Kunde, der aus einem redaktionellen Inhalt kommt wird

eher bereit sein, eine Versicherung abzuschließen, als jemand der auf ein Banner

geklickt hat.

Gemeinsame Aktionen laden das Produkt und die Marke positiv auf und schaffen 

eine relativ hohe Marktdurchdringung zu überschaubaren Kosten.

Die Instrumente



6/7/2005

AMC – 38. Meeting Arbeitskreis Internet Full Servicethema

seite /1420

4.3 Beispiel Online PR

Tiefere redaktionelle EinbindungRedaktionelle Links

Die Instrumente



6/7/2005

AMC – 38. Meeting Arbeitskreis Internet Full Servicethema

seite /1421

4.3 Starke Partner! Auf einen Schlag 100fach im Netz!

Affiliate Marketing: 

Darunter versteht man eine Marketingkooperation, bei der ein Online-Vermarkter 

über die Partnerwebseiten (Affiliates) neue (Vertriebs-) Kanäle öffnet. In der Regel 

sollen über Affiliate Marketing

Kunden generiert oder der Abverkauf forciert werden. Die Abrechnung erfolgt wie 

beim Suchmaschinen Marketing über erfolgsabhängige Modelle.

Die Instrumente
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4.3 Starke Partner! Auf einen Schlag 100fach im Netz.

Affiliate Marketing / Cost per Action

handy-online Traffic Affiliates User

Die Instrumente

A

B

C

D

E

CpC

CpL

CpO

Sale

PRM

CRM
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4.3 Starke Partner! Auf einen Schlag 100fach im Netz!

Viralmarketing: 

Tun Sie was Gutes und lassen Sie andere darüber reden!

Nutzer werben Nutzer! Interessenten und Kunden werden animiert die Angebote, 

Services und Produkte der Musterversicherung weiter zu empfehlen. Oftmals in

Zusammenhang mit Gewinnspielen oder aber bei interessanten Beneffits* oder

Mehrwertinfos zum Thema. 

Benefitting: Werbeinformationen mit unmittelbarem Zusatznutzen für den User 

(z.B. Incentivierung des Abschlusses, eines Downloads etc. – “Jetzt informieren und 

sparen” etc.)

Die Instrumente
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4.3 Hohe Akzeptanz! Relevanz durch aktive Zustimmung.

Mobile Marketing / E-Mail und SMS

Die Instrumente
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4.3 Weiterempfehlen & Geld verdienen

Empfehlungsmarketing mit Permission

Die Instrumente

Installation Empfehlen Verdienen

Produkt

Empfehlen & Verdienen

Produkt

An:
Von:

Senden

Neue Kunden kaufen

€
Empfehler erhalten 
Provision

⇒⇒⇒⇒ Jeder Besucher kann 
einfach empfehlen

⇒⇒⇒⇒ ohne Registrierungsprozess

⇒⇒⇒⇒ Abrechnung und Auszahlung 
über Kooperationspartner

⇒⇒⇒⇒ Button einbauen
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4.3 Weiterempfehlen & Geld verdienen

Die Instrumente
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4.3 Weiterempfehlen & Geld verdienen

Die Instrumente
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4.3 Weiterempfehlen & Geld verdienen

Die Instrumente
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7.0 Beispiel Gewinnspiele / Sonderaktionen

Die Instrumente
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