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nachhaltigen Amazon-
Erfolg

Du kannst das beste Produkt der Welt haben — aber ohne durchdachtes AMZ
Marketing bleibst du auf Seite 5 der Amazon-Suchergebnisse liegen und darfst
zusehen, wie deine Konkurrenz dir den Umsatz wegschnappt. Amazon ist keine
Wohlfuhloase fiur Produktliebhaber, sondern ein knallhart optimierter
Algorithmus-Moloch. Wer hier langfristig uberlebt, muss mehr konnen als
hibsche Listings — er oder sie muss Amazon verstehen. Und zwar technisch,
analytisch und strategisch. Willkommen im Maschinenraum.

e Was AMZ Marketing wirklich bedeutet — und warum 90 % der Seller es
falsch angehen

e Die wichtigsten SEO-Faktoren im Amazon-Algorithmus A9 (und wieso du
keine Keywords verschwenden darfst)

e Optimierung von Produktlistings: Titel, Bullet Points, Backend-Keywords

und Bilder
e Amazon PPC: Strategien, Kampagnentypen und Bid-Management, die wirklich
funktionieren

e Conversion-Rate-Optimierung und warum dein Produktbild wichtiger ist als
dein Produkt

e Externe Traffic-Strategien fur Amazon: Google Ads, Social Media und
Influencer-Marketing

e Bewertungen, Seller-Rating, Buybox — wie du Vertrauen aufbaust und
behaltst

e Amazon-Analytics verstehen und richtig nutzen: von Brand Analytics bis
Business Reports

e Langfristige Strategien fur nachhaltiges Wachstum und Schutz vor
Algorithmus-Abstlirzen

Was 1st AMZ Marketing? — Mehr
als nur Listings pimpen

AMZ Marketing steht fir Amazon Marketing — und das ist weit mehr als ein paar
hibsch formatierte Produktbeschreibungen. Es ist das Zusammenspiel aus
interner Suchmaschinenoptimierung (Amazon SEO), bezahlter Werbung (Amazon
PPC), Conversion-Optimierung, externem Traffic und Markenbildung. Die meisten
Seller unterschatzen, wie komplex dieser Kosmos ist — und verlieren dadurch
bares Geld.

Amazon funktioniert nicht wie Google. Der Algorithmus — auch bekannt als A9 —
ist darauf ausgelegt, Umsatz zu maximieren. Das bedeutet: Produkte, die sich
gut verkaufen, werden besser gerankt. Produkte, die hohe Klickraten und
Conversion-Rates haben, steigen im Ranking. Wenn du also denkst, dass dein
Listing allein durch gute Keywords nach oben kommt, liegst du falsch.



Keywords sind die Eintrittskarte. Verkaufen musst du trotzdem.

Ein solides AMZ Marketing ist eine technische Disziplin. Es geht darum, alle
relevanten Faktoren — von der Keyword-Analyse Uber die Bildoptimierung bis
hin zur PPC-Strategie — systematisch zu steuern. Wer das nicht verstanden
hat, wird auf Amazon ausradiert. Punkt.

Und jetzt kommt der Clou: Amazon verandert seine Spielregeln standig. Neue
Features, neue Werbeformate, neue Anforderungen an Listings. Wer nicht
dranbleibt, fallt zurick. Und der Markt? Der wartet nicht. AMZ Marketing ist
ein permanenter Prozess — kein Projekt.

Amazon SEO: Die Macht des A9-
Algorithmus verstehen und
nutzen

Amazon SEO ist eine Wissenschaft fur sich — und véllig anders aufgebaut als
Google SEO. Der A9-Algorithmus bewertet vor allem zwei Dinge: Relevanz und
Performance. Relevanz bedeutet, wie gut deine Keywords mit der Suchanfrage
des Nutzers uUbereinstimmen. Performance meint, wie gut sich dein Produkt
verkauft — und wie oft es geklickt und gekauft wird.

Die wichtigsten Ranking-Faktoren im Amazon SEOQ sind:

e Produkttitel: Maximal relevant, Keyword-dicht, aber lesbar. Keine
Keyword-Stuffing-Holle.

e Bullet Points: Die funf wichtigsten Produktvorteile — mit Keywords, aber
auch mit Verkaufspsychologie.

e Backend Keywords: Unsichtbar fur den Nutzer, aber Gold wert fur den
Algorithmus.

e Produktbeschreibung: Optional fir Rankings, aber wichtig fir Conversion
— besonders auf Mobile.

e Produktbilder: Kein SEO-Faktor im klassischen Sinne, aber entscheidend
fuar Klicks und Kaufe.

Amazon SEO ist also kein ,Set and Forget”. Es ist ein standiges Austarieren
zwischen Sichtbarkeit und Conversion. Denn der Algorithmus misst, wie Nutzer
auf dein Listing reagieren. Wird dein Produkt oft geklickt, aber selten
gekauft? Dann sinkt dein Ranking. Wird es oft gekauft, aber selten bewertet?
Dann fehlt dir Social Proof — und das wirkt sich langfristig negativ aus.

Und ja, Keyword-Tools wie Helium 10, Jungle Scout oder Amalyze helfen — aber
sie ersetzen nicht die Analyse echter Suchbegriffe. Du willst wissen, was
deine Zielgruppe wirklich sucht? Dann check die ,Suchbegriffe“-Berichte in
Amazon Brand Analytics. Nur so wirst du verstehen, wie der A9 wirklich tickt.



Amazon PPC: Geld verbrennen
oder Kampagnen skalieren?

Amazon PPC (Pay-per-Click) ist das Rickgrat jeder ernstzunehmenden AMZ
Marketing Strategie. Wer glaubt, man konne sich allein mit organischem
Ranking durchsetzen, lebt im Jahr 2012. Die Fakten: Uber 50 % der Klicks auf
Amazon gehen auf gesponserte Produkte. Wer nicht wirbt, wird nicht gefunden.
So einfach — und so brutal ehrlich — ist das.

Die drei wichtigsten Kampagnentypen im Amazon PPC sind:

e Sponsored Products: Die Brot-und-Butter-Kampagnen. Sichtbar in den
Suchergebnissen und auf Produktseiten.

e Sponsored Brands: Banner-Anzeigen mit Logo und mehreren Produkten — nur
fur registrierte Markeninhaber.

e Sponsored Display: Retargeting und Display Ads auf und auBerhalb von
Amazon — machtig, aber oft unterschatzt.

Ein funktionierender PPC-Funnel sieht so aus:

e Auto-Kampagnen zur Keyword-Recherche

e Manuelle Kampagnen mit Phrase- und Exact-Match

e Negatives Keyword-Targeting zur Optimierung

e Bid-Management basierend auf ACoS und Conversion-Daten

Wichtig: PPC ist kein Selbstlaufer. Amazon zieht Geld, ob du verkaufst oder
nicht. Deshalb brauchst du ein sauberes Bid-Management, standiges Monitoring
und klare Ziele. Und bitte: HOr auf, deine Kampagnen mit ,Standardgeboten”
laufen zu lassen. Das ist digitale Selbstverbrennung.

Conversion-Optimierung: Warum
dein Bild mehr verkauft als
dein Text

Auf Amazon sind es oft Millisekunden, die uUber Kauf oder Absprung
entscheiden. Der Nutzer vergleicht — visuell, schnell, ohne Gnade. Deshalb
ist Conversion-Rate-Optimierung (CRO) im AMZ Marketing kein Nice-to-have,
sondern uberlebenswichtig.

Die wichtigsten Stellschrauben fir eine bessere Conversion:

e Hauptbild: Hochauflésend, professionell, auf Weill, mit maximalem
Wiedererkennungswert

e Infografiken: Produktvorteile visuell erklaren — nicht textlich

e Lifestyle-Bilder: Emotionale Inszenierung mit Zielgruppenbezug

e Video: Wenn méglich, immer — die Conversion-Rate kann sich verdoppeln



e Preispsychologie: Charmante Preispunkte (z. B. 19,99 statt 20,00) wirken

Und dann waren da noch die Bewertungen. Ohne mindestens 20-30 Bewertungen
brauchst du gar nicht anfangen, einen ernsthaften Launch zu planen.
Bewertungen sind dein Social Proof, dein Ranking-Booster und dein Conversion-
Katalysator in einem. Und ja, es gibt legale Wege, um Bewertungen zu
generieren. Amazon Vine ist einer davon. Aber auch Follow-up-Mails nach dem
Kauf — sofern richtig gemacht — sind erlaubt und effektiv.

Kurz: Wenn dein Produkt nicht konvertiert, kannst du den Rest deines
Marketing-Budgets verbrennen. Kein Ranking, kein PPC, kein externer Traffic
wird dich retten, wenn deine Seite nicht verkauft.

Externer Traffic und
Markenaufbau: Amazon 1st nicht
alles

Der groRte Denkfehler vieler Amazon-Seller: Sie denken nur in der Plattform.
Dabei ist Amazon nur ein Kanal — und externer Traffic kann dein Game massiv
beeinflussen. Denn Amazon liebt Sales. Und es ist ihm egal, woher sie kommen.
Wenn du also externen Traffic auf deine Listings leitest — und dieser Traffic
konvertiert — dann steigt dein organisches Ranking. Punkt.

Die besten externen Traffic-Quellen fir Amazon sind:

e Google Ads (Shopping & Search)

Facebook und Instagram Ads fur Produkttests
Influencer-Marketing mit direkten Deep Links
Newsletter-Kampagnen mit exklusiven Amazon-Rabatten
Blogposts und SEO-Artikel mit Affiliate-Links

Wichtig: Amazon belohnt Traffic, der konvertiert. Wenn du also externen
Traffic schickst, aber niemand kauft — schadest du dir. Deshalb brauchst du
auch hier Conversion-optimierte Landingpages, A/B-Tests und ein durchdachtes
Tracking. Tools wie Amazon Attribution helfen dir dabei, den Uberblick zu
behalten.

Und dann ware da noch die Marke. Wer langfristig verkaufen will, muss eine
Marke aufbauen. Das bedeutet: eigenes Branding, eigene Website, eigene E-
Mail-Liste. Amazon wird dir nie gehdren. Deine Marke schon.

Fazit: AMZ Marketing 1st keiln



Spielplatz — sondern
Kriegsschauplatz

Amazon ist ein Biest. Es belohnt die Starken, die Schnellen, die
Analytischen. AMZ Marketing ist kein Nebenjob fir DIY-Optimierer oder Hobby-
Seller. Es ist ein Fulltime-Job mit technischer Tiefe, strategischem Denken
und einer klaren Kosten-Nutzen-Logik. Wer hier bestehen will, braucht Skills,
Tools und ein unerschutterliches Verstandnis fur den Algorithmus.

Ob du gerade erst anfangst oder schon sechsstellige Umsatze machst — wenn du
AMZ Marketing nicht ernst nimmst, wirst du aus dem Spiel gekegelt. Und nicht
von Amazon. Sondern von deinen Mitbewerbern, die die Regeln besser verstehen.
Also hor auf, Listings zu verschénern — und fang an, strategisch zu handeln.
Willkommen bei der Realitat. Willkommen bei 404.



