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Amazon ist kein Marktplatz. Es ist ein Schlachtfeld. Und wer glaubt, mit ein
bisschen optimiertem Produkttitel und netten Bullet Points gegen die Big
Player anzukommen, der hat den Krieg schon verloren, bevor er angefangen hat.
AMZ SEO ist keine Spielerei — es ist ein knallharter Wettbewerb aus Daten,
Algorithmen, Conversion-Optimierung und psychologischer Kriegsfuhrung. In
diesem Artikel zeigen wir dir, wie du mit echten Rankingstrategien auf Amazon
nicht nur Uberlebst, sondern gewinnst.
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e Was AMZ SEO wirklich ist — und warum es nichts mit klassischem SEO zu
tun hat

e Die wichtigsten Rankingfaktoren im Amazon-Algorithmus (A9 und Al0Q)

e Wie du Produkttitel, Bullet Points und Backend Keywords richtig einsetzt

e Warum Conversion Rate und Sales Velocity deine wahre SEO-Wahrung sind

e Wie du mit A/B-Tests, Datenanalyse und PPC deine Rankings pushst

e Die Rolle von Bewertungen, Rezensionen und Q&A fir dein Ranking

e Welche Tools dir wirklich helfen — und welche dir nur das Geld aus der
Tasche ziehen

e Eine step-by-step Anleitung fur dein AMZ SEO Setup

e Die haufigsten Fehler, die dich dauerhaft auf Seite 3 festnageln

e Warum AMZ SEO kein “Set & Forget” ist — sondern ein permanenter Prozess

Was 1st AMZ SEO? — Amazon SEO
erklart fur Marketer mit
Ruckgrat

AMZ SEO — also die Suchmaschinenoptimierung auf Amazon — ist ein vollig
eigenes Biest. Wer hier mit dem Mindset aus dem klassischen Google-SEQO kommt,
wird schnell merken: Die Regeln sind andere, die Metriken harter, und der
Algorithmus interessiert sich null fir deine semantische Keyword-Dichte.
Stattdessen geht es um Performance, Relevanz, Verkaufszahlen und
Nutzerverhalten. Kurz: Wer verkauft, gewinnt. Und wer nicht verkauft, wird
aussortiert.

Amazon ist kein Informationsportal. Es ist ein Verkaufsautomat. Und der
Algorithmus — aktuell eine Mischung aus A9 (alt) und Al1@ (neu) — belohnt vor
allem eins: Conversion. Je besser dein Produkt konvertiert, desto hoher wird
es gerankt. Klingt einfach? Ist es nicht. Denn die Conversion hangt an
Dutzenden Faktoren: Preis, Bewertungen, Bilder, Titel, Bullet Points,
Lieferzeit, Prime, Kategorie — und naturlich den Keywords.

Im Gegensatz zu Google crawlt Amazon keine externen Seiten, keine Backlinks,
keine Inhalte auBerhalb seiner Plattform. Alles, was zahlt, passiert auf der
Produktdetailseite. Das macht AMZ SEO extrem kontrollierbar — aber auch
gnadenlos transparent. Jeder Fehler, jede Schwache, jedes Versaumnis kostet
dich Sichtbarkeit. Und damit Umsatz.

Deshalb ist AMZ SEO kein “nice to have”, sondern dein brutal ehrlicher
Performance-Multiplikator. Wenn du auf Amazon ranken willst, brauchst du ein
Setup, das auf Daten basiert, auf Conversion optimiert ist und kontinuierlich
getestet wird. Willkommen im Maschinenraum des E-Commerce.



Die wichtigsten
Rankingfaktoren im Amazon-
Algorithmus (A9 & Al0)

Amazon macht kein Geheimnis daraus, was fur die Rankings wichtig ist - es
sagt es nur nicht explizit. Aber wer hinschaut, erkennt schnell, welche
Faktoren zahlen. Der Amazon-Algorithmus bewertet Produkte nach Relevanz und
Performance. Und diese beiden Dimensionen haben jeweils eigene
Einflussgroflen.

Relevanzfaktoren:

e Produkttitel: Der wichtigste Ort fur dein Hauptkeyword. Maximal 200
Zeichen, aber bitte ohne Keyword-Stuffing.

e Bullet Points: Bis zu funf Aufzahlungen mit Keywords, Features und
Benefits. Klar strukturiert, leicht lesbar.

e Backend Keywords: Unsichtbare Keywords im Seller Central. Max. 250
Bytes, keine Wiederholungen, keine Marken.

e Produktbeschreibung: Kaum SEO-Wert, aber wichtig fur Conversion. Nutze
HTML fur Struktur.

e Kategorie & Subkategorie: Falsch einsortiert? Dann wirst du nicht
gefunden — egal wie gut dein Content ist.

Performancefaktoren:

e Sales Velocity: Die Geschwindigkeit, mit der dein Produkt Verkaufe
generiert. Mehr Verkaufe = besseres Ranking.

e Conversion Rate: Verhaltnis von Besuchern zu Kaufern. Amazon liebt
Produkte, die gekauft werden.

e CTR (Click-Through-Rate): Wie oft dein Listing angeklickt wird. Hangt
stark vom Titel, Bild und Preis ab.

e Bewertungen & Rezensionen: Anzahl, Durchschnittsbewertung, Aktualitat -
alles zahlt.

e Verfugbarkeit & Preis: Kein Lagerbestand? Kein Ranking. Zu teuer? Auch
nicht.

Die Gewichtung dieser Faktoren kann je nach Produktkategorie variieren. Aber
die grundlegende Formel bleibt: Relevanz bringt dich ins Spiel — Performance
bringt dich nach oben. Und genau deshalb ist AMZ SEO kein einmaliges Setup,
sondern ein kontinuierlicher Optimierungsprozess.

Produkttitel, Bullet Points,



Backend Keywords — das
Fundament deines Rankings

Beginnen wir mit dem, was Amazon zuerst sieht: deinen Produkttitel. Der
Produkttitel ist der wichtigste Platz fur dein Hauptkeyword. Aber Achtung:
Wer hier Keywords ohne Sinn aneinanderklebt, fliegt schnell raus — oder wird
von Amazon automatisch gekirzt. Der optimale Titel ist eine Mischung aus
Relevanz, Klarheit und Verkaufspsychologie.

Die Bullet Points sind deine zweite Chance. Hier platzierst du sekundare
Keywords, Produktfeatures, USPs und Benefits. Jeder Bullet Point sollte ein
klares Argument liefern — nicht einfach nur technische Daten runterrattern.
Denk ans Scanning-Verhalten der Nutzer: kurze, pragnante Satze, keine Romane.
Und: Keywords so einbauen, dass es sich natirlich liest.

Die Backend Keywords sind dein geheimer Joker. Hier packst du alle Keywords
rein, die nicht im sichtbaren Content auftauchen. Synonyme, alternative
Schreibweisen, Pluralformen, englische Varianten. Wichtig: Kein Keyword
doppelt verwenden, keine Markenbegriffe, keine Kommas. Nur relevante
Begriffe, sauber getrennt durch Leerzeichen.

Eine saubere Keyword-Recherche ist Pflicht: Nutze Tools wie Helium 10, Jungle
Scout oder AMALYZE, um Suchvolumen, Relevanz und Wettbewerbsdichte zu
analysieren. Und update deine Keywords regelmallig — Amazon-SEO ist dynamisch.
Was heute gesucht wird, kann morgen schon irrelevant sein.

Conversion-Optimierung: Die
wahre Wahrung im AMZ SEO

Relevanz bringt Sichtbarkeit — aber ohne Conversion bist du trotzdem raus.
Amazon lebt von Verkaufen, und der Algorithmus belohnt Listings, die
verkaufen. Darum ist Conversion-Optimierung das Herzstick jeder AMZ SEO
Strategie. Und die beginnt beim Listing-Aufbau — aber hort da langst nicht
auf.

Bilder sind nicht Deko. Sie sind Verkaufsargumente. Hochaufldsend, lifestyle-
orientiert, mit Infografiken und klarer Differenzierung vom Wettbewerb. Kein

generisches Herstellerbild, bitte. Und: Nutze alle sieben Bildslots. Wer hier
spart, spart am falschen Ende.

Die Preisgestaltung ist kein Bauchgefihl. Sie ist eine datenbasierte
Disziplin. Teste verschiedene Preisniveaus, analysiere die Auswirkungen auf
die Conversion — und finde das optimale Verhdltnis zwischen Marge und
Ranking. Tools wie RepricerExpress oder SellerLogic kdénnen dabei helfen.

Bewertungen sind Social Proof und SEO-Faktor zugleich. Produkte mit 4,5+
Sternen verkaufen besser — Punkt. Sorge aktiv fur Bewertungen: Follow-up-



Mails, Amazon Vine, Produkttester. Aber: Bleib im Rahmen der Richtlinien.
Manipulation fliegt auf — und kostet dein Listing.

Nutze A/B-Tests mit Amazon Experiments (nur fur Brand Registry) oder externen
Tools wie Splitly, um Titel, Bilder, Bullet Points und Preise zu testen.
Daten schlagen Bauchgefuhl. Immer.

AMZ SEO Tools, die wirklich
helfen — und welche du
vergessen kannst

Der Markt fur Amazon-Tools ist ein Dschungel. Und wie immer gilt: Nicht
alles, was teuer ist, ist auch gut. Hier eine Liste von Tools, die
tatsachlich Mehrwert bringen — und solche, die du dir sparen kannst:

e Helium 10: All-in-One Suite fur Keyword-Recherche, Listing-Optimierung,
Produktideen, PPC-Analyse. Pflicht fir ernsthafte Seller.

e Jungle Scout: Gut fur Produktrecherche und Marktanalyse. Weniger stark
bei Keywords.

e AMALYZE: Deutscher Anbieter mit starkem Fokus auf D-A-CH. Sehr gute
Keyword-Datenbank und Wettbewerbsanalyse.

e Sellerboard: Genial fur Profit-Tracking, Lagerbestande, PPC-Kosten,
Break-Even-Kalkulation. Kein SEO-Tool, aber relevant.

e Splitly: Fur A/B-Tests auf Amazon. Automatisiert Titel-, Bild-, Preis-
und Bullet-Tests.

Finger weg von: Tools, die keine API-Anbindung an Amazon haben, veraltete
Keyword-Daten, keine Transparenz uber Herkunft der Daten, Uberteuerte
Lifetime-Deals mit fragwurdiger UX.

Step-by-Step: Dein AMZ SEO
Setup 1n 8 Schritten

1. Keyword-Recherche starten: Nutze Helium 10, AMALYZE oder Keyword Tool
Dominator. Finde Haupt- und Nebenkeywords mit hohem Suchvolumen und
niedriger Konkurrenz.

2. Produkttitel optimieren: Hauptkeyword moéglichst weit vorne. Klarer
Nutzen, keine Keyword-Stuffing-Orgie. Max. 200 Zeichen.

3. Bullet Points schreiben: Pro Punkt ein Argument. Sekundare Keywords
sinnvoll einbauen. Fokus auf Benefits, nicht nur Features.

4. Backend Keywords pflegen: 250 Bytes, keine Wiederholungen, keine Marken.
Nutze Synonyme, alternative Begriffe, Pluralformen.

5. Bilder optimieren: Hochauflosend, Lifestyle, Infografiken, USP-
Visualisierung. Alle Slots nutzen.

6. Conversion-Daten analysieren: CTR, CR, Sales Velocity — regelmaliig



prufen. Schwachen identifizieren, optimieren, testen.

7. PPC zur Ranking-Unterstutzung nutzen: Amazon Ads pushen dein Produkt und
steigern Sales Velocity. Richtig eingesetzt, sind sie ein Ranking-
Booster.

8. Monitoring & Iteration: Rankings, Keywords, Bewertungen, Conversion —
alles im Blick behalten und regelmalig justieren.

Fazit: AMZ SEO 1ist kein Sprint
— es 1st eln verdammter
Marathon

Wer auf Amazon ranken will, muss mehr tun als ein paar Keywords in den Titel
zu stopfen. AMZ SEO ist ein komplexes Zusammenspiel aus Relevanz, Conversion
und kontinuierlicher Optimierung. Der Algorithmus belohnt Performance — und
die erreichst du nur mit Daten, Disziplin und einem Setup, das auf Conversion
ausgerichtet ist.

Es gibt keine Abkurzungen. Kein “Hacks”. Kein “Geheimtrick”. Es gibt nur
Systeme, Prozesse und Entscheidungen, die auf Daten basieren. Wer das
kapiert, kann auf Amazon gewinnen — nicht nur ranken, sondern verkaufen. Und
wer das nicht kapiert, bleibt unsichtbar. Willkommen bei 404.



