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Der User besucht die Websei-
te des Werbetreibenden und
verlasst diese wieder.

Der User besucht andere Web-
seiten innerhalb des QUISMA-
Netzwerks.

Der User sieht dort ein Banner
Werbetreibenden

desselben
und klickt darauf.

JBei unserem Kunden Marc
O'Polo erhdhten sich die Abver-
kiufe im Onlineshop durch den
Einsatz von Retargeting um

75 Prozent, verglichen mit den
Werten, die mit dem Einsatz
von herkémmlicher Banner-
werbung erreicht wurden.”

Ronald Paul, GeschaftsfOhrer von Quisma
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Der User wird zuriick auf die
Webseite des Werbetreiben-
den geschickt und kauft das
Produkt.

Foto: Qusima

Die Werbung
relevanter machen

Die Performance-Marketing-Agentur Quisma
bietet Retargeting als einen wichtigen Baustein
im Online-Marketing-Mix an (Meike Nordmeyer/sb)

ir sprachen mit Geschiftsfithrer
Ronald Paul tber den wirk-
samen Einsatz von Retargeting.

Herr Paul, was bietet Retargeting dem
Werbetreibenden fiir einen Vorteil?

Ronald Paul Retargeting er6ffnet die
Maglichkeit, Besucher, die auf der Web-
seite nicht die gewiinschte Aktion aus-
gefiihrt haben, woanders im Internet
wiederzufinden und gezielt noch ein-
mal mit personalisierteh Werbemitteln
anzusprechen. Sehr hdufig fithrt das
dann zu der gewiinschten Aktion wie
einem Einkauf, der Buchung einer

Quisma ist eine international titige Performance-Marke-
ting-Agentur mit Hauptsitz in Miinchen. Die Agentur
wurde 2001 von den Geschiftsfiihrern Ronald Paul und
Norman Notzold gegriindet und im Mirz 2007 in die
GroupM eingegliedert. An den Standorten Miinchen,
Diisseldorf, Frankfurt a. M., Wien, Ziirich, Amsterdam
und Warschau arbeiten mehr als 120 Mitarbeiter,

Dienstleistung oder Ahnlichem.

Macht dieses Instrument Onlineshops
messbar erfolgreicher?

Ronald Paul Die Konversionsrate steigt
sehr deutlich an. Bei unserem Kunden
Marc O'Polo erhthten sich die Abver-
kdufe im Onlineshop durch den Einsatz
von Retargeting um 75 Prozent, vergli-
chen mit den Werten, die mit dem Ein-
satz von herkémmlicher Bannerwer-
bung erreicht wurden.

Warum sind die dynamisch erzeugten
Banner des Retargetings so wirksam?
Ronald Paul Die Akzeptanz solcher auf
Produktbasis personalisierten Banner
ist wesentlich hoher. Wenn ich mich
beispielsweise in einem Onlineshop be-
reits iiber ein griines Polohemd infor-
miert habe und dann anderswo wieder
diesen oder dhnliche Artikel gezeigt be-
komme, dann ist es sehr wahrschein-
lich, dass ich da nochmal hinschaue.
Wenn ich mich fiir etwas sowieso schon
interessiere, dann bin ich viel eher be-
reit, darauf zu klicken.

Haben herkommliche Banner damit
ausgedient?

Ronald Paul Nein, auch herkommliche
Banner sind nach wie vor sinnvoll,
wenn ich beispielsweise eine Marke be-
kannt machen mochte. Und auch ande-
re Instrumente wie SEO sind weiterhin
wichtig. Es kommt auf den richtigen
Marketing-Mix an. Denn ich muss ja
erstmal Besucher auf meine Webseite
locken, um Retargeting erfolgreich ein-
setzen zu kénnen.

Kann es die User auch nerven, wenn sie
im Web immer wieder dieselben Pro-
dukte angezeigt bekommen?

Ronald Paul Klar, die Gefahr besteht.
Deshalb ist es wichtig, eine Limitierung
einzubauen. Wir halten es grundsiitz-
lich so, dass es nicht mehr als vier Ein-
blendungen zu einem Produkt gibt.
Denn wenn der User bei vier Einblen-
dungen nicht reagiert hat, dann wird er
es beim fiinften Mal auch nicht tun.
Konfrontiert man den User zu héiufig
mit einem Produkt, dann kann das eine
negative Wirkung fiir die Marke haben.
Man muss darauf achten, dass man den
Verbraucher nicht {iberstrapaziert.

Viele Verbraucher betrachten Retarge-
ting mit Sorge, weil Cookies angelegt
und ausgelesen werden. lhre Agentur
legt Wert darauf, dass sie immer daten-
schutzkonform agiert. Was bedeutet
das fiir Sie?

Ronald Paul Wir nutzen fiir Retargeting
nur die Daten, die mit dem Auftrag di-
rekt zusammenhingen, also nur pro-
duktbezogene und keine verbraucher-
bezogenen Daten. Zudem stellen wir fir
jeden Werbetreibenden die Daten sepa-
rat zusammen. Es hat fiir uns Prioritat,
datenschutzkonform zu arbeiten und
das Interesse der Werbetreibenden und
der Verbraucher zu schiitzen.

Der Verbraucher ist skeptisch. Hat Re-
targeting denn auch Vorteile fiir ihn?

Ronald Paul Es besteht der Vorteil fiir
den Verbraucher, dass er ganz gezielt
interessenbasierte Werbung angeboten
bekommt. So wird die Werbung fiir ihn
wesentlich relevanter. Das ist eine Win-
Win-Situation fiir alle Beteiligten. ™

Artikel  Diskussion
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WIKIPEDIA Retargeting

Unter wikipedia.de heiBt es: Ziel von Retarge-
ting ist es, einen Nutzer, der bereits ein Interesse
fiir eine Webseite oder ein Produkt gezeigt hat,
erneut mit Werbung fiir diese Webseite/Produkt
zu konfrontieren." Foto: wikipedia.de
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