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thermondo steigert die Anzahl
der Leads fur Warmepumpen

Uber Realize mit 8 % hoherer
Kosteneffizienz

O thermondo

.Fur ein Unternehmen wie unseres kann die Skalierung des Ad Spends dazu
fuhren, dass die Lead-Qualitat nachldsst. In unserer langjéahrigen
Zusammenarbeit mit dem Team hat sich Realize als verlésslicher Partner
etabliert, der genau das verhindert. Dank der Predictive Audiences von
Realize konnten wir unser Budget um 250 % steigern, wobei die Kosten pro
Lead - entgegen dem ublichen Trend - sanken. Zudem konvertierten die
Leads kontinuierlich in qualifizierte Beratungstermine. Auf dieser starken
Basis treiben wir die Skalierung nun konsequent voran. Readlize ist nach wie
vor ein fester Bestandteil unseres Channel-Mix."

Paulina Justyna Kaim,
Senior Display Managerin, thermondo

250 % 8 %

Erh6hung des Kampagnenbudgets durch Niedrigere Kosten pro Lead
Einsatz von Predictive Audiences bei gleichzeitiger Skalierung

des Budgets
Gewdhrleistung

Hochwertiges Lead-Volumen bei steigendem
Budget beibehalten
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UNTERNEHMEN

thermondo ist eines der groften deutschen
CleanTech-Unternehmen fur die Heimelektrifizierung im
Gebdudebestand. Als bundesweiter Komplettanbieter unterstutzt
thermondo Hausbesitzerinnen bei der Umstellung auf
klimafreundliche Heizsysteme und installiert insbesondere
Wdarmepumpen und moderne Heizlésungen.

HERAUSFORDERUNG

thermondo wollte die Lead-Generierung skalieren, ohne die
Kosten pro Lead in die Hohe zu treiben oder die Qualitét der
Leads zu beeintrdchtigen, die zu Terminen und Verkaufen
fuhren.

LOSUNG

thermondo nutzte Realize und dessen Predictive
Audiences-Funktion, um das Kampagnenbudget zu skalieren und
dabei gleichzeitig eine hohe Lead-Qualitdt sowie effiziente Kosten
pro Lead zu gewdhrleisten.

RESULTATE

Mit Predictive Audiences erhdhte thermondo das
Kampagnenbudget um 250 % und senkte die Kosten pro Lead
um 8 %, wahrend das Volumen an qualitativ hochwertigen
Leads aufrechterhalten wurde.
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Einleitung

thermondo ist eines der groften deutschen CleanTechs fur
die Heimelektrifizierung im Bestand. Das Unternehmen wurde
2013 in Berlin als digitaler Heizungsinstallateur gegrindet.
Heute beschdftigt die thermondo-Gruppe, zu der auch der
stdwestdeutsche Photovoltaik-Champion FEBESOL zdhlt, tber
1.200 Mitarbeitende, darunter Uber 600 festangestellte
Handwerkerinnen. Mit einer installierten Basis von Uber
60.000 Anlagen, davon Uber 17.000 Warmepumpen, ist
thermondo das CleanTech mit der gréften Kundenbasis in
Deutschlands Heizungskellern.



https://www.thermondo.de/
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thermondo setzt auf
Realize, um die
Generierung von
Wdarmepumpen-
Leads Uber Search
und Social hinaus
auszubauen

thermondo bewarb die Luft-Wasser-Wd&rmepumpe von Buderus — ein Testsieger der
Stiftung Warentest aus dem Jahr 2024 - als Komplettpaket, das Planung,
Férdermittelabwicklung, Installation und Wartung umfasst. Dabei verfolgt das
Unternehmen genau das Ziel, das seinen gesamten Erfolg bestimmt: einen stetigen
Strom qualifizierter Leads generieren, die in Vor-Ort-Termine und letztlich in
abgeschlossenen Installationen muanden.

thermondo setzte bereits auf Search-, Social-, Display- und Native-Advertising, um
diese Leads zu generieren. Das Unternehmen wollte jedoch seinen Plattform-Mix
diversifizieren, Hausbesitzer:innen erreichen, die Uber die bisherigen Kandle nicht
angesprochen wurden, und eine datengestUtzte Losung nutzen, die
Kaufinteressentinnen mit hoher Kaufabsicht praziser identifizieren konnte.

So stiel? thermondo auf die KI-gestutzte Performance-Marketing-Plattform
von Taboola. Diese erreicht Zielgruppen mit hoher Kaufabsicht bei Premium-Publishern
im Open Web. thermondo schaltete Bildanzeigen mit der Buderus-Botschaft und
deutschen Schlagzeilen wie ,Diese Warmepumpe stellt den Heizungsmarkt auf den
Kopf“. Die Anzeigen fuhrten zu einer Landing Page, die den Testsieger bei der Stiftung
Warentest in den Mittelpunkt stellte, und wurden im deutschen Publisher-Netzwerk von
Taboola ausgespielt - zu dem Nachrichtenseiten wie t-online.de gehdren.


https://www.taboola.com/de/advertise/
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thermondo nutzt
Pixel Predictive, um
Hausbesitzer:innen
zu finden, die am
ehesten zu einem
Umstieg bereit sind

Um zu skalieren, ohne an Qualitét einzubuRen, wollte thermondo einen grofieren
Budgetanteil gezielt auf die Hausbesitzerinnen fokussieren, die die hdchste
Wahrscheinlichkeit aufweisen, zu qualifizierten Leads zu werden. Als bester Indikator dienten
dabei die Leads, die thermondo bereits gewonnen hatte. Auf Basis bestehender Daten wurde
die Kampagne so optimiert, dass sie neue, relevante Hausbesitzerinnen im Open Web
anspricht. Genau das leistet Predictive Audiences.

Hier kommt das zum Einsatz - ein Tracking-Code auf der Website von
thermondo. Es erfasst die Aktionen der Besucherinnen nach dem Klick auf eine Anzeige und
markiert diejenigen, die tatsdchlich zu Leads konvertieren. So kann das System (Realize)
lernen, welche Art von Hausbesitzeriinnen besonders wertvoll sind und wo sich weitere
potenzielle Kund:innen dieser Art finden lassen.

Sobald das Pixel gentigend thermondo-Leads Uber Realize erfasst hat, analysiert Predictive

Audiences diese konvertierten Nutzerinnen. Das System identifiziert gemeinsame Merkmale
sowie Verhaltensweisen und sucht im Publisher-Netzwerk von Taboola nach neuen
Hausbesitzerinnen, die diesem Profil entsprechen und eine hohe
Conversion-Wahrscheinlichkeit aufweisen. Es analysiert das Nutzerverhalten im Open Web in
Echtzeit und richtet die Ausspielung konsequent auf maximale Lead-Conversions aus. Das
Modell fokussiert sich damit exakt auf die Performance-Metriken, die die thermondo-Pipeline
nachhaltig fallen.

Das System optimiert sich im laufenden Prozess kontinuierlich selbst: Jeder generierte Lead
speist neue Daten ein und scharft das Zielprofil von Predictive Audiences - was die Ansprache
qualifizierter Hausbesitzerinnen stetig verbessert. Durch diese positive Skalierungsdynamik
konnte thermondo das Budget deutlich erhéhen, wéhrend die Kosten pro Lead (CPL) stabil
blieben und im weiteren Verlauf dank steigender Prézision sogar sanken.


https://www.taboola.com/help/en/articles/11426259-realize-tracking-set-up-overview
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t h e r m O n d O S kq I ie rt Durch den Einsatz von Predictive Audiences konnte thermondo das

Kampagnenbudget um 250 % erhéhen und gleichzeitig die Kosten pro Lead im

dqs BUdget um 250 % selben Zeitraum um 8 % senken. Normalerweise fuhrt eine Skalierung des Ad

q Spends zu einem steigenden CPL, da die Kaompagne auf weniger performantes
u nd sen kt d e Kosten Inventar zurtckgreifen muss, um das Budget auszuschépfen. Diese Kampagne
hingegen vereinte Budgetskalierung und CPL-Senkung und lieferte ein hohes
o,
pro LeQd um 8 /0 Volumen an qualitativ hochwertigen Leads zu weitaus effizienteren Kosten als
Zuvor.

Die Lead-Qualitdt blieb auch bei steigendem Ad Spend konstant hoch - der
entscheidendste Erfolg fUr thermondo, der die klinftige Budgetallokation
nachhaltig préagte. Dank Predictive Audiences konnte das Unternehmen den
Ad Spend steigern, ohne Kompromisse bei der Lead-Qualitét einzugehen.
Inzwischen ist Realize als feste Performance-Sdule im Marketing-Mix aus
Search, Social, Display und Native bei thermondo etabliert. Aufgrund der
konstant niedrigen Akquisitionskosten soll das Volumen im Bereich
Wdarmepumpen Uber Realize kinftig weiter ausgebaut werden.



