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Shop bei Amazon eroffnen:
Expertenstrategien fur
echten Erfolg

Du denkst, ein Amazon-Shop ist der goldene Weg zu passivem Einkommen, ganz
ohne Stress und mit automatischem Umsatzregen? Willkommen in der Realitat,
Kollege. Ein Shop bei Amazon zu erdéffnen, ist kein Spaziergang, sondern ein
strategisches Schlachtfeld — mit Regeln, Algorithmen, Margenkriegen und einem
gnadenlosen Rating-System. In diesem Artikel bekommst du die ungeschdnte
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Anleitung, wie du nicht nur einen Shop bei Amazon erdffnest, sondern ihn auch
in eine echte Verkaufsmaschine verwandelst — ohne dabei auf die Nase zu
fallen.

e Warum Amazon kein Selbstlaufer mehr ist — und was das fur dich bedeutet

e So er6ffnest du einen Amazon-Shop technisch korrekt und rechtssicher

e Unterschiede zwischen Seller Central und Vendor Central — und was du
wahlen solltest

e Listing-Optimierung: Keywords, Bilder, A+ Content — so gewinnst du den
Buy Box-Krieg

e Amazon SEO 2024: Ranking-Faktoren, die wirklich zahlen

e Fulfillment by Amazon (FBA) vs. FBM: Wann lohnt sich welches Modell?

e Preisstrategie, Rezensionen, PPC — und wie du Amazons Algorithmus
austrickst

e Die gefahrlichsten Fehler beim Start — und wie du sie vermeidest

e Skalierung deines Amazon-Geschafts: Tools, Automatisierung, Multichannel

e Fazit: Warum ein Amazon-Shop keine Abkurzung ist, sondern ein verdammt
ernstes Business

Amazon-Shop eroffnen — der
erste Schritt in ein komplexes
Okosystem

Ein Shop bei Amazon ist technisch gesehen schnell eréffnet. Konto
registrieren, Steuernummer eintragen, Identitat verifizieren, fertig. Aber
wer glaubt, damit sei der Weg zum E-Commerce-Erfolg geebnet, hat das Spiel
nicht verstanden. Amazon ist kein Marktplatz fur Anfanger — es ist ein
algorithmisch getriebener Verkaufsdschungel, in dem Performance entscheidet.
Und zwar permanent.

Der Einstieg beginnt auf sellercentral.amazon.de. Dort legst du dein
Verkauferkonto an, wahlst zwischen Einzelanbieter- oder professionellem Tarif
(Spoiler: Der professionelle kostet 39 € im Monat, ist aber Pflicht, wenn du
ernsthaft verkaufen willst), und gibst deine Unternehmensdaten korrekt an.
Amazon will es genau wissen: Handelsregisterauszug, Bankdaten,
Steuerinformationen — alles muss stimmen, sonst wird dein Konto schneller
gesperrt, als du “Listing” buchstabieren kannst.

Die Verifizierung ist inzwischen ein mehrstufiger Prozess inklusive Video-
Ident-Verfahren. Fehler bei der Adresseingabe, Unstimmigkeiten zwischen
Ausweis und Firmenanschrift oder fehlende Dokumente fihren zu Ablehnung oder
monatelanger Verzdgerung. Also: Keine Spielereien. Alles muss 1:1 so sein wie
im Handelsregister.

Sobald dein Konto freigeschaltet ist, beginnt die eigentliche Arbeit — und
die hat mehr mit Datenanalyse, Keyword-Strategien und Conversion-Optimierung
zu tun als mit “Produkte hochladen und abwarten”. Wer das nicht kapiert, wird
von Amazon gnadenlos abgehangt. Denn Amazon liebt Verkaufer, die verkaufen.


https://sellercentral.amazon.de

Der Algorithmus ist datengetrieben, nicht romantisch.

Seller Central vs. Vendor
Central — der Unterschied
macht dein Geschaftsmodell

Es gibt zwei Wege, Produkte auf Amazon zu verkaufen: Uber Seller Central als
sogenannter Drittanbieter (Third-Party Seller) oder Uber Vendor Central als
direkter Lieferant fur Amazon (First-Party Vendor). Letzteres ist nur auf
Einladung moglich und eher fur grole Marken oder Distributoren relevant. Fur
99 % aller Handler ist Seller Central der Standard — und das ist auch gut so.

Als Seller hast du volle Kontrolle Uber Preise, Listings, Lagerbestand,
Kundenservice und Versandoptionen. Du kannst Fulfillment by Amazon (FBA)
nutzen oder deine Ware selbst verschicken (Fulfillment by Merchant, FBM). Du
entscheidest, wie dein Brand auftritt. Dafir tragst du aber auch das volle
Risiko — inklusive Retouren, Lagerkosten und schlechten Bewertungen.

Vendor Central funktioniert anders: Du verkaufst deine Ware an Amazon, die
dann als Verkaufer auftritt. Klingt bequem, ist aber hart. Du gibst die
Kontrolle ab, bekommst Preisdruck, musst massive Rabatte gewahren und hast
kaum Einfluss auf dein Listing. Und: Amazon kann jederzeit nachbestellen —
oder eben nicht. Planungssicherheit? Fehlanzeige.

Fir ambitionierte Marken mit eigenem Branding und direktem Kundenzugang ist
Seller Central die bessere Wahl. Es erfordert mehr Arbeit, bietet aber auch
mehr Potenzial. Vendor Central ist eine Blackbox, aus der man nur schwer
wieder rauskommt.

Amazon SEO & Listing-
Optimierung: So gewinnst du
Sichtbarkeit und Conversion

Ein Amazon-Shop ohne optimierte Listings ist wie ein Porsche ohne Motor. Du
hast vielleicht ein schones Produktbild, aber du wirst nie gesehen. Amazon
SEO funktioniert anders als Google SEO — es geht nicht um Content-Tiefe,
sondern um Verkaufsrelevanz. Der Algorithmus heillt A9 (oder neuerdings AlQ)
und bewertet Listings nach Performance, Relevanz, Klickrate und Conversion-
Rate.

Die wichtigsten SEO-Faktoren bei Amazon:

e Titel: Maximal 200 Zeichen, Keyword-lastig, aber lesbar. Keine
Sonderzeichen, keine GroBbuchstaben-0Orgie.



e Bullet Points: 5 Stick, je 200-500 Zeichen. Hier packst du Features
rein, Keywords und Nutzenargumente. Kein Marketing-Blabla, sondern echte
Value-Propositionen.

e Produktbeschreibung: Optional, aber fur A+ Content Pflicht. Nutze HTML-
Formatierung, um Absatze, Listen und Struktur reinzubringen.

e Backend-Keywords: 250 Zeichen, keine Wiederholungen, keine Marken. Hier
kannst du alternative Suchbegriffe unterbringen, die du nicht im
Frontend unterbringen konntest.

e Bilder: Mindestens 1000x1000 Pixel, Zoom-fahig, weiBer Hintergrund,
Produkt im Fokus. Lifestyle-Bilder, Anwendungsszenarien und Infografiken
sind Pflicht.

Je besser dein Listing, desto hoher deine CTR (Click-Through-Rate), desto
besser deine Conversion-Rate — und desto mehr liebt dich der Amazon-
Algorithmus. A+ Content (nur fir Markeninhaber) verbessert nicht nur die
Conversion, sondern auch die Markenwahrnehmung. Und ja, die beeinflusst
ebenfalls dein Ranking. Amazon ist ein Verkaufsmarktplatz, kein Schaufenster.

FBA oder FBM? Die Fulfillment-
Frage entscheidet Uuber
Skalierung und Margen

Fulfillment by Amazon (FBA) bedeutet: Du schickst deine Ware an Amazons
Lager, sie Ubernehmen Lagerung, Versand, Kundenservice und Retouren. Das
spart Arbeit, erhdht die Chancen auf die Buy Box — aber kostet Geld.
Lagergebuhren, Versandkosten, Langzeitlagergebiuhren — das frisst deine Marge
schneller weg, als du “Prime” sagen kannst.

Fulfillment by Merchant (FBM) heiBt: Du verschickst selbst oder Uber einen
Dienstleister. Mehr Kontrolle, oft bessere Marge, aber auch mehr Aufwand.
Kunden erwarten Amazon-Prime-Niveau — und wer das nicht liefern kann,
kassiert schlechte Bewertungen. FBM ist vor allem fiur sperrige, teure oder
individuell gefertigte Produkte interessant, bei denen FBA zu teuer oder
unpraktisch wird.

FBA hat den Vorteil, dass du automatisch am Prime-Programm teilnimmst — und
das beeinflusst die Kaufentscheidung extrem. Amazon-Nutzer filtern aktiv nach
Prime-Produkten. Kein Prime = weniger Sichtbarkeit = weniger Umsatz. Die
Faustregel: Wenn du skalieren willst und die Marge es hergibt, ist FBA fast
immer die bessere Wahl.

Aber Vorsicht: FBA ist kein Plug-and-Play. Du brauchst saubere Lagerhaltung,
korrekte Etikettierung nach Amazon-Standards, und du musst regelmalig Bestand
nachliefern. Sonst laufst du out of stock — und damit aus dem Ranking. Und
zuruckzukommen ist verdammt schwer.



Pricing, PPC & Rezensionen:
Wie du Amazons Algorithmus fur
dich arbeiten lasst

Amazon ist datengetrieben. Der Algorithmus bewertet Verkdufer nach harten
KPIs: Conversion Rate, Click-Through-Rate, Rezensionen, Preis, Verfligbarkeit.
Wer hier nicht liefert, fallt raus. Wer liefert, wird belohnt — mit mehr
Sichtbarkeit, mehr Sales und mehr Macht.

Preisstrategie ist kein Glucksspiel. Du brauchst Tools, um deine Preise
dynamisch an Angebot, Nachfrage und Wettbewerber anzupassen. Repricing-Tools
wie SellerLogic oder RepricerExpress helfen dir, automatisch wettbewerbsfahig
zu bleiben — ohne deine Marge zu ruinieren.

Rezensionen sind das Gold des Listings. Aber Achtung: Gekaufte Fake-
Bewertungen fliegen auf — und fihren zur Accountsperrung. Nutze Amazon Vine
(wenn verflugbar), Follow-up-Mails via Tool (z. B. FeedbackWhiz, Helium 10)
und liefere exzellenten Kundenservice. Zufriedene Kunden = gute Bewertungen =
besseres Ranking.

PPC (Pay-per-Click) ist Pflicht. Ohne Amazon Ads wirst du am Anfang nicht
sichtbar. Sponsored Products, Sponsored Brands und Sponsored Display sind die
drei grofBen Formate. Du brauchst eine saubere Kampagnenstruktur, eine
Keywordstrategie (Broad, Phrase, Exact), und tagliches Bid-Management. Wer
hier nicht investiert, verliert — ganz einfach.

~azit: Ein Amazon-Shop ist
Keln Nebenprojekt — es 1st
Hochleistungse-Commerce

Ein Shop bei Amazon zu erdffnen ist einfach. Erfolgreich zu sein — das ist
die wahre Kunst. Wer denkt, ein paar Listings, ein bisschen Werbung und ein
gunstiger Preis reichen aus, wird sehr schnell sehr frustriert sein. Amazon
ist kein Ponyhof. Es ist ein datengetriebener Performance-Marktplatz, der nur
die Besten belohnt.

Wenn du bereit bist, dich mit Ranking-Algorithmen, Fulfillment-Prozessen,
Repricing-Strategien und Listing-Optimierung auseinanderzusetzen, dann kann
Amazon ein gewaltiger Umsatzhebel sein. Aber nur dann. Wer halbherzig
startet, wird gnadenlos aussortiert. Wer strategisch denkt und technisch
sauber arbeitet, kann skalieren — schnell, profitabel und nachhaltig.
Willkommen im echten E-Commerce. Willkommen bei 404.



