CASE STUDY

STARKES WACHSTUM MIT 29 %
NEUKUNDENANTEIL DANK AMAZON DSP

DIE HERAUSFORDERUNG

Nachhaltiges Wachstum verlangt neue Kunden. Fiir Seeberger
bestand die Herausforderung darin, neben einem etablierten
Stammkundenkreis systematisch neue Zielgruppen innerhalb und
aulerhalb Deutschlands zu gewinnen, den Gesamtumsatz zu stei-
gern und zugleich die Profitabilitat sicherzustellen. GroRe, breit
angelegte Awareness-Kampagnen kamen wegen hoher Kosten und
unscharfer Zielgruppen nicht in Frage. Stattdessen sollte Neukun-
denwerbung gezielt erfolgen und potenzielle Kunden entlang des
Funnels bis zur Conversion fiihren.

STRATEGIE & UMSETZUNG

Die Performance-Spezialisten der ad agents setzten bei Seeberger
auf zwei entscheidende Hebel: Amazon DSP und Amazon Marke-
ting Cloud (AMC).

Mit Amazon DSP lielRen sich relevante Zielgruppen sowohl auf
Amazon als auch extern strategisch erreichen. Dank eines leis-
tungsstarken Inventars an Premiumplatzierungen und prazisen

Nutzerdaten konnten Display- und Video-Formate gezielt eingesetzt

werden. Parallel dazu erzeugten Sponsored Ads Kampagnen
Synergien und unterstiitzten die Full-Funnel-Strategie.

Durch stetige Optimierungen auf Basis detaillierter Reportings
wurden mehrere Touchpoints geschaffen und die gesamte
Customer Journey umfassend bespielt.
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Seeberger, das ist Snacken
mit Tradition — seit 1844.
Das Familienunternehmen
aus Ulm steht seit Genera-
tionen fir natirliche Pre-
mium-Snacks, perfekt fir
jede Gelegenheit.

Dabei legt Seeberger groR-
ten Wert auf Qualitat — von
der Auswahl der Rohstoffe
Uber die Ernte bis hin zur
sorgfaltigen Verarbeitung.
Faire und nachhaltige Part-
nerschaften mit den Pro-
duzenten bilden die Basis
fir verantwortungsvolles
Wachstum und konstant
hohe Produktqualitat.
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Erstmals setzten die ad agents fiir Seeberger zusatzlich die Ama-

zon Marketing Cloud ein, ein machtiges Analysetool, das kanaliiber-

greifend Einsichten in die Customer Journey liefert. So konnten
detaillierte Zielgruppenkriterien definiert werden, die anschlieRend
in der DSP zur effizienten Auswahl genutzt wurden.

DIE ERGEBNISSE

Der DSP Flight lief iiber sechs Monate ab Juli 2025. Im Fokus der
Erfolgsmessung standen der Gesamtumsatz und die Neukun-
denakquise. Der Anteil der Neukunden, die liber die Amazon DSP
gewonnen wurden, iibertraf alle Erwartungen: Insgesamt entfie-
len 29 Prozent der iiber DSP generierten Kaufe auf Neukunden —
im umsatzstarken Schnappchenmonat November sogar iiber 50
Prozent. Die Analyse der Conversion Paths zeigte, dass DSP-An-
zeigen in allen Haupt-Umsatzpfaden vertreten waren.

Auch der Advertising Umsatz insgesamt entwickelte sich auBerst
erfolgreich. Durch die Full-Funnel-Strategie, kombiniert mit ge-
zieltem Retargeting und datenbasierter, fein granularer Zielgrup-
penselektion, konnte im Vergleich zum Vorjahr eine Umsatzstei-
gerung von 89 Prozent bei nur leicht gesunkenem ROAS erzielt
werden. Hiervon entfielen bereits 18 Prozent auf die DSP. Zu den
selektierten Zielgruppen zahlten unter anderem Interessenten der
Konkurrenz, Warenkorbabbrecher, Nutzer mit Wunschlisten-Pro-
dukten sowie Lookalike-Audiences.

29 %

Neukunden
durch DSP

89% 18%

mehr DSP-Anteil
Umsatz am Umsatz

,Mit der DSP war es uns
erstmals moglich, eine
Full-Funnel-Strategie um-
zusetzen und unsere Ziel-
gruppen entlang der ge-
samten Customer Journey
zu erreichen. Der Anteil an
NTB-Kaufen innerhalb der
DSP-Conversions zeigt,
dass der DSP-Flight nicht
nur Reichweite erzeugt
hat, sondern kaufbereite
Neukunden aktiviert hat.”

Christina Lambacher, E-Commerce
Coordinator, Seeberger
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