dentolo

dentolo erzielt mit Conversion Bid Strategy von
Outbrain besseren CPL als Social und Search

Branche Ziel Produkte
Versicherung Leadgenerierung Conversion Bid Strategy
OB Code

Uberblick

Das Berliner Startup dentolo bietet ein innovatives Zahnversicherungs-

DER TAGESSPIEGEL 4

MEND 80
dirigiert - und der stolze Schwan, der am
Ende zu Saint-Saens Melodie seine Bahnen
zieht? Kanadas fotogener Premier Justin

konzept, mit dem Kunden Zugriff auf iber 500 qualitatsgepriften
Partnerzahnérzte erhalten. Das Unternehmen arbeitet eng mit

Zahnérzten, IT-Spezialisten und Experten aus der digitalen Welt und Trudeau vielleicht?
der Gesundheitsbranche zusammen, um Kunden vor liberhéhten

Kosten zu schiitzen. Themen: Musikfest Berlin Klassik

dentolo verfolgt eine Performance-getriebene Marketingstrategie, Auch interessant
die Neukundenabschlisse zum Ziel hat. Um den Mediamix zu
diversifizieren und die Abhdngigkeit von einigen wenigen Anbietern
zu reduzieren, arbeitete dentolo mit Outbrain zusammen und testete

dabei unter anderem Conversion Bid Strategy.

Losung
dentolo arbeitet mit der Native-Advertising-Agentur Joinative zusammen,
die unterschiedliche Kandle in Echtzeit miteinander vergleicht und p———

Wie man hohe Zahnarztkosten kiinftig

entsprechend optimiert. dentolo setzte bei der Durchfiihrung der el int

Kampagne auf unterschiedliche Performance Tools von Outbrain. Ein
entscheidender Faktor fiir die Verbesserung der Performance war Fully
Automatic Conversion Bid Strategy, das die Bids abhéngig von den
Performance-Zielen vollsténdig automatisiert anpasst und somit den

CPL optimiert. Zudem nutzt dentolo fiir schnelle A/B-Tests OB Code, das Ergebnisse

die Erstellung von individuellen Regeln innerhalb der Outbrain-Plattform

ermdéglicht. So konnten schlecht performende Creatives automatisch Mit den unterschiedlichen Performance-Tools von Outbrain konnte
ausgeschlossen und die effektivsten mit mehr Budget versehen werden. dentolo den CPLim Vergleich zu den etablierten Plattformen deutlich

reduzieren. Im Laufe eines halben Jahres war der CPL bei Outbrain
33% geringer als bei Social, in der Spitze zudem 39% geringer als bei
Paid Search. Die Lead-Anzahl von 4.000/Monat spricht zudem fir die

Wir diversifizi Mediami e Abhanaiakeit -
ir diversifizieren unseren Mediamix, um diie angigkelt von einigen Skalierbarkeit mit Outbrain und Native Advertising im Open Web.

wenigen Anbietern zu reduzieren. Die Zusammenarbeit mit Outbrain hat
gezeigt, dass auch Native Advertising eine herausragende Lead-Quelle

o o
ist, wenn die Tools richtig eingesetzt werden und man dem Kanal die Zeit - 3 3 /o - 3 9 /o 4 K

gibt, das volle Potenzial auszuschdpfen. Wir sind tberaus zufrieden mit . .
geringerer CPL geringerer CPL Leads/Monat

der Performance von Outbrain. ) .
vs. Social vs. Paid Search

- Jonas Olausson, Griinder von Joinative
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