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Uber uns

AMZELL erstellt eine individuelle Advertising Strategie
basierend auf den verschiedenen Amazon Ads
Formaten und reagiert kontinuierlich auf sich
andernde Marketing-Ziele. Wir haben den héchsten
Status als Advanced Partner von Amazon erreicht,

wovon esin Deutschland nur wenig Agenturen gibt.
Uber den Kunden

Denkriesen ist ein Spieleverlag aus dem Norden in der
Nahe Hamburgs, der seit 2012 Neuauflagen von
Spieleklassikern wie ,Stadt Land VOLLPFOSTEN®,
.DINGSBUMS und Hangman vertreibt, Mittlerweile
gehoren viele innovative und lustige Spieleserien zum
Portfolio des Verlags. Es gibt Spiele fur alle
Altersklassen Kinder- oder Partyspiele fUr die ganze

Familie.

—

= Advanced
partner

—

Wir machen die Spiele.

Challenge

Wahrend der Deal-Wochen herrscht im Gaming-
Bereich ein regelrechter Ausnahmezustand. Viele
Brands schalten Deals mit hohen Rabatten, und der

Markt ist besonders in dieser Zeit stark umkampft.

Angesichts der Herausforderungen im Bereich E-
Commercedieses Jahres gestaltet es sich schwierig,
an die Resultate des Vorjahres anzuknUpfen. Dennoch
hat Denkriesen, mit seinem erweiterten
Produktportfolio, entschlossen, dieses Ziel zu

verfolgen.

Inmitten dieser Herausforderungen verlangerte sich
Uber die Jahre der Zeitraum der Rabatte. Was einst als
eintagiges Event (Black Friday) begann, hat sich zu

einer ganzen Black Week ausgedehnt.

+ Zielsetzung: Steigerung der Umsatze im Vergleich
zum Vorjahreszeitraum unter Einhaltung des
TACoS-Richtwertes, um eine effiziente und rentable

Performancesicherzustellen.



10 Akttons-Karten
Ergebnisse

Dank unserer Unterstltzung erzielte DENKRIESEN
bereits im Vorjahr erstklassige Ergebnisse, vor allem
auf die Deal-Produkte. Die verstarkte Nutzung
gezielter Wettbewerber-Kampagnen und die isolierte
Bewerbung leistungsstarker Hauptkeywords fur die
jeweiligen Deal-Produkte fUhrten zu einer

Umsatzsteigerung im Vergleich zum Vorjahr.

Wir haben dieses Jahr ein noch breiteres,
separates Kampagnensetup erstellt fur die

Prozentualer Zuwachs des Marktplatz-Umsatzes

Mit Hilfe der Auswertungen aus dem Vorjahr
konnten gezielt Keyword-Kampagnen erstellt

warden mit den Top-Keywords, Noariovernyearnt

Insgesamt 20 Deal-Produkte konnten gezielt

auf die passenden Targets gelenkt werden

und Kampagnen-Strategien, die nicht + 21 %

funktionierten, wurden bewusst ausgesetzt.
Prozentualer Zuwachs der Marktplatz-Bestellungen
* Vor allem eine intensive erneute Year-over-Year*
Wettbewerber-Recherche fur alle Deal-
Produkteresultierte in der Erweiterung des
BFCM-Setups

47 %

Ads Anteil am Umsatz

e Zudem wurden alle Targets mit guter
Performanceder letzten Monate stark in den

Geboten erhéht

Hannah Nischwitz, Team Lead E-Commerce bei DENKRIESEN

*Im Zeitraum 17.71. - 28.11.2023
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