
Predictive Behavioral Targeting  

findet Ihre Kunden 

 
brokerjet optimiert  

mit seiner Kampagne 

Online-Abschlüsse 

 

 
 

 



Was soll erreicht werden? 
 

 

 

 

 

• Steuerung der Werbung auf die kaufaffine Userschaft 

 

 

• Maximierung der Verkaufsabschlüsse 

 

 

  

 



Kampagnensteuerung 

In der ersten Phase der Kampagne wird die kaufaffine Userschaft identifiziert. Im weiteren Verlauf wird auf diese  

Personengruppe getargetet. Um einen Performance-Vergleich anstellen zu können, wird parallel eine Kontrollgruppe  

Run over Site geschaltet. 



Online-Werbekampagne 

Super Banner 
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Ergebnisse der Kampagne 



Ergebnis gesamt – Klickrate 

Daten und Fakten zur 

Kampagne gesamt 
 

 

Predictive Behavioral Targeting  

(mit Targeting) 

 

Gelieferte Sichtkontakte 770.091 

 

 

Kontrollgruppe  

(ohne Targeting) 

 

Gelieferte Sichtkontakte 770.114 

 

 

 

+ 57 % 

+ 109 % 

Veränderung der Klickrate im 

Rahmen der 

Conversionoptimierung 

0,08% 0,13% 

CTR 

x% 

y% 

ohne Targeting mit Targeting

+ 67 % 



Ergebnis gesamt - Conversionrate (Post-View) 

Daten und Fakten zur 

Kampagne 
 

 

Predictive Behavioral Targeting  

(mit Targeting) 

 

Gelieferte Sichtkontakte 424.449  

 

 

 

Kontrollgruppe  

(ohne Targeting) 

 

Gelieferte Sichtkontakte 396.418  

 

 

+ 57 % 

Veränderung der  

Conversionrate im Rahmen 

der Conversionoptimierung 

0,08% 0,13% 

CVR 

x% 

y% 

ohne Targeting mit Targeting

+ 33 % 



Ergebnis gesamt – Anzahl der Conversions (Post-View) 

Daten und Fakten zur 

Kampagne 
 

 

Predictive Behavioral Targeting  

(mit Targeting) 

 

Gelieferte Sichtkontakte 424.449  

 

 

 

Kontrollgruppe  

(ohne Targeting) 

 

Gelieferte Sichtkontakte 396.418  

 

 

+ 57 % 

Veränderung der  

Conversions im Rahmen der 

Conversionoptimierung 

0,08% 0,13% 

x 
x 

x 

y 
y 

y 

ohne Targeting mit Targeting

+ 42 % 

Anzahl der 

Registrierungen 

(Post-View) 

Anzahl der 

Orders  

(Post-View) 

Anzahl der  

Registrierungen und 

Orders (Post-View) 



Key Findings 

 

 

• Die Anzahl der Conversions (Registrierungen und Depoteröffnungen) wurde um 42 % 

gesteigert. 

 

• Die Conversionrate konnte durch die Conversionoptimierung um 33 % gesteigert 

werden.  

 

• Im Rahmen der Conversionoptimierung konnte auch eine Veränderung des 

Klickverhaltens festgestellt werden. Die getargetete Gruppe erreichte um 67 % mehr 

Klicks als die Kontrollgruppe.  

 
 

 

 



Kommunizieren Sie direkt mit Ihrer Zielgruppe. 
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