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Beschaftigen sich Online-Handler mit Suchmaschinenoptimierung, legen sie ihren
Fokus in der Regel auf den Suchmaschinen-Giganten Google. Neuen Studien zufolge
suchen jedoch immer mehr Menschen Produkte direkt bei Amazon anstatt Uber
Google. Doch welchen Spielregeln folgt die durchaus extrem leistungsfahige interne
Suchmaschine bei Amazon und kann man von diesem Wissen profitieren?
Amazon-Experte Patrick Klingberg klart Online-Handler tber die Notwendigkeiten
der speziellen Suchmaschinenoptimierung fir Amazon auf und zeigt eine aufschluss-
reiche Anleitung zur richtigen Vorgehensweise fur ein besseres Listing der eigenen
Angebote.
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Amazon dominiert bei der
Online-Produktrecherche

— 33 %

Amazon.de

14,3 %
Google

Abb. 1.: Amazon dominiert bei der Online-Produktrecherche (Quelle: Studie, Cross-Channel im <
Umbruch - Das Informations- und Kaufverhalten der Konsumenten Vol. 7 2015; http://einfach.st/

hyb6)

Google vs. Amazon:
Unterschiede und
Gemeinsamkeiten

Die Absichten der beiden Such-
maschinen unterscheiden sich deut-
lich. Wéhrend Google den Verkauf von
Werbeanzeigen fokussiert, mochte
Amazon Produkte vertreiben. Auch
hinsichtlich der Verwendung sind
auffallende Varianzen zu erkennen:
Google ist eine universelle Suchma-
schine, bei der zunachst nicht klar ist,
welches Ziel der User mit seiner Such-
anfrage verfolgt. Amazon hingegen ist
eine spezielle Produktsuchmaschine,
die das singulédre Ziel des Users genau
kennt, namlich den Produkterwerb.
Diese Kenntnis erleichtert Amazon das
Tracking seiner Key-Performance-In-
dikatoren (KPI) enorm. Generell ist die
Datenerhebung bei Amazon einfacher
als bei Google. Wahrend Amazons
Suchindex aus sehr gut strukturierten
Produktdaten besteht, die der Ver-
kdufer tiber ein Eingabeformular selbst
einpflegt, bendtigt Google einen auf-
wendigen Suchalgorithmus fir das
Erkennen und Bewerten von Website-
Inhalten.

Unabhangig von den Differen-
zen beider Suchmaschinen konnen

Online-Handler wunderbar von ihrer
Stérke und Sichtbarkeit profitieren,
denn tber ein Drittel der indexierten
Inhalte von Amazon.de ranken auf der
ersten Suchergebnisseite von Google
(Quelle: Sistrix.de, M&rz 2016). So
konnen Amazon-Verkaufer die Macht
des Marktplatzes fiir eine prominente
Google-Platzierung nutzen.

So funktioniert der
Marktplatz

Der Amazon-Marktplatz bietet eine
grolRe Verkaufschance fir aktuell Gber
40.000 Héndler. Die Marktplatz-Stra-
tegie ist simpel: Der Handler ist an
dem Verkauf seiner Produkte interes-
siert, Amazon zielt auf eine Verkaufs-
provision ab und der Kaufer méchte
hochwertige Produkte erwerben. Um
alle an diesem Prozess beteiligten
Parteien zufriedenzustellen und einen
hohen Umsatz zu generieren, ist die
Auffindbarkeit in den Amazon-Sucher-
gebnisseiten Voraussetzung.

Um moglichst viele Verkdufe tiber
den Marktplatz abzuwickeln, zeigt
Amazon dem User bei einer Suchan-
frage 16 Artikel pro Suchergebnisseite
an, die fir ihn aufgrund seiner einge-
gebenen Keywords inhaltlich relevant

sind und mit einer méglichst hohen
Wahrscheinlichkeit in den Warenkorb
gelangen. In diesem Schritt filtert der
Online-Versandhéndler Angebote aus
einem Pool von aktuell knapp 160 Mil-
lionen Produkten auf dem deutschen
Marktplatz. Die Herausforderung Ama-
zons besteht darin, die Suchanfrage
des potenziellen Kaufers bestmoglich
zu interpretieren und ihm eine pas-
sende Auswahl seines Produkt-Sorti-
ments zu prasentieren. Fir Verkdufer
ist es essenziell, mit ihrem Produkt

von Amazon auf den ersten Suchergeb-

nisseiten platziert zu werden, denn
erfahrungsgemaR kauft niemand ab
Suchergebnisseite 3. Ob der Artikel
eines Handlers auf Seite 1-3 erscheint,
entscheidet Amazons Algorithmus A9.

Die Kaufwahrscheinlichkeit und
damit auch das Ranking eines Pro-
duktes werden grundlegend von zwei
Faktoren bestimmt: der Performance
und der Relevanz. Die Performance-
Faktoren werden mit den Kennzahlen
Click-Through-Rate (CTR), Conversion-
Rate (CR) und Absatz gemessen. Die
CTR und CR werden ermittelt, indem
ein Online-Kaufer tber eine Suchan-
frage auf ein Produkt klickt (CTR) und
dieses in einem weiteren Schritt kauft
(CR). Der Absatz ergibt sich aus der
Haufigkeit der Verkdufe eines Produk-
tes. Performance-Faktoren kénnen von
Amazon-Handlern beeinflusst werden,
indem sie ihre Produktdarstellung
(Bilder, Produktbeschreibung etc.) und
Produktkonditionen (Versandart Preis,
etc.) optimieren.

Weiterhin bestimmen die Relevanz-

Faktoren tiber das Amazon-Ranking

eines Produktes. Fiir die Relevanz-Ana-

lyse eines Produktes untersucht Ama-
zon die Keyword-Integration auf einer
Produktseite. Stimmen die Keywords
der Produktseite inhaltlich mit der
Suchanfrage tiberein, wird das Produkt
von Amazon als relevant eingestuft
und erhalt eine bessere Ranking-Posi-
tion.
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Die Relevanz ist immer fiir einzelne
Keywords zu optimieren, mit dem
Ziel, das Ranking fir ein bestimmtes
Keyword zu verbessern. Hingegen
wirkt sich die Optimierung der Per-
formance positiv auf das Ranking aller
Keywords aus, zu denen das Produkt
in den Amazon-Suchergebnissen
erscheint.

Ranking-Optimierung
beim Vertrieb exklusiver
Produkte

Handler exklusiver Produkte kon-
kurrieren nicht mit anderen Anbietern
um dasselbe Produkt, ihr Wettbewerb
besteht aus dhnlichen Produkten. Bei
Verkaufern exklusiver Produkte steht
die Ranking-Optimierung der Amazon-
Suche im Vordergrund. Das Ziel ist die
Steigerung von Sichtbarkeit, Reich-
weite, Traffic, Conversions und Umsatz.

Grundlegend ist die Ranking-Op-
timierung in drei Bereiche zu gliedern
(siehe Abb. 2)

Die Keyword-Recherche
Da Amazon bislang kein eigenes

Tool zur Keyword-Recherche besitzt,

missen alternative Herangehenswei-

sen und Tools eingesetzt werden. Im

Folgenden werden fiinf Hilfsmittel vor-

gestellt.

1. Brainstorming & Erfahrungen:
Handler kennen ihre Produkte selbst
am besten, daher sollten sie priifen,
wie sie selbst als Online-Einkaufer
bei der Amazon-Produktsuche vor-
gehen wiirden.

2. Amazon-Auto-Vervollstindigung:
Nach Eingabe eines Schlagwortes
im Suchfeld auf Amazon.de erfolgt
tiber ein Drop-down-Menti eine
Auflistung der am hdufigsten einge-
tippten Suchbegriffe. Es ist sinnvoll,
die beim Brainstorming ermittelten
Keywords in das Suchfeld einzu-
geben, um herauszufinden, welche
weiteren Suchbegriffe von Amazon
angezeigt werden. Da die Ergebnis-

G (
Keywords:

Keyword-Recherche &
-Platzierung

Produktdarstellung:

Titel, Suchbegriffe, Attribute,
Produktbeschreibung, Produkt-
daten und Bildauswahl

Produktkonditionen:
Produktbewertung, Preis,
Versandart & -kosten

Abb. 2: Die drei Kategorien der Ranking-
Optimierung
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Unterstiitzende Fragen ‘

» Wer sind meine Kunden?

Nach welchen Begriffen wiirde
ich suchen, wenn ich auf meine
Produktseite gelangen méchte?

» Wie l4sst sich mein Produkt am
besten beschreiben?

Welche Verwendung hat es?
Wer bendétigt mein Produkt?

Abb. 3: Unterstiitzende Fragen fiir das
Keyword-Brainstorming
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Abb. 4: Amazon-Auto-Vervollstandigung (Quelle: Amazon.de)
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Verwandte Suchbegriffe: fahradhelm damen, fahrradhelm hemren, fahradhelm kinder.

Abb.. 5: Einsatz verwandter Suchbegriffe (Quelle: Amazon.de)
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Abb.. 6: Eingabemaske zur Keyword-Recherche (Quelle: marketplace-analytics.de)

anzahl limitiert ist, kann es hilfreich
sein, Suchbegriffe in Kombination
mit einem Buchstaben (A-Z) einzu-
geben, um zuséatzliche Keywords zu
identifizieren.

3. Verwandte Suchbegriffe: Nach Ein-
gabe eines Begriffes in das Suchfeld
und einem Enter-Klick werden tiber
der ersten Artikelbild-Reihe ,Ver-
wandte Suchbegriffe” angegeben.
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Anleitung zur Produkttext-Erstellung & Keyword-Verwendung

O Titel O Hichste Keyword-Relevanz

Beispiel Titel

Kofferset 3teiliger Hartschalenkoffer 3658/ &"

= Aussagekraftige Produktinformationen wie (bekannte)
Marke, Produktname/-linie, Material, Farbe, Gréfe und

Menge/Anzahl integrieren [90'L Modernes Reisekoffer-Set mit Zahlenschloss
e Produkt-Exklusivitat hervorheben bestehend aus Trolley & Reise-koffer mit Dehnungsfuge & 4
* Lesefluss trotz Keyword-Integration aufrechterhalten Rollen zu 360° drehbar fiir den Urlaub
* Artikelnummer-Integrationen vermeiden B Marke Keyword Einzigartigkeit [ Eigenschaft
Suchbegriffe o 2. hichste Keyword-Relevanz

(keine Sichtbarkeit im Frontend)

= AusschlieBlich das Datenfeld ,Allgemeine Schliisselwdr- Beispiel Suchbegriffe - Allgemeine Schliisselwdrter
ter” berticksichtigen, ,Platinum Schliisselworter” sind fiir
das Ranking irrelevant

= Keywords durch Leerzeichen trennen koffer-set dehnungsfuge roll-koffer

« Keyword-Positionen sowie Grof3- und Kleinschreibung
haben keine Relevanz

« Singular- und Pluralvariationen werden von Amazon innentasche robust dehnbar bunt aufdruck print grof
automatisch zugeordnet hohenverstellbar motiv

« Maximale Anzahl von 1000 Zeichen nutzen

= Bindestriche decken mehrere Keywords ab
Ein Beispiel: das Keyword ,,Reise-Koffer” beinhaltet fiinf
potenzielle Suchbegriffe: Reise, Reisekoffer, Reise-Koffer,
Reise Koffer und Koffer.

hartschale reise-koffer trolley trip hand-gepack

urlaub rollen zahlen-schloss kabinen-koffer

O Attribute o 3. hiochste Keyword-Relevanz

= Angabe von funf Produktattributen méglich (Platz nutzen)
« Produkteigenschaften und deren Nutzen beschreiben
* Kurze, prégnante Bullet-Point-Texte animieren zum Lesen

I damit fallt Ihr Koffer auf jedem Gepackband auf

* Jede Zeile mit einem GroBbuchstaben beginnen, ohne Stabile Hartschale, die dank der Dehnungsfuge verformbar
Satzzeichen beenden & flexibel bleibt
« Zahlen als Ziffern, nicht als Text ausschreiben 4 um 360° drehbare Rollen erméglichen einfaches
. KEyWOFd*POSiﬁOﬂ istirrelevant Rangieren auch bei wenig Platz
Hihenverstellbarer Teleskop-Griff (...)
B Produkteigenschaft Nutzen Zahlen als Ziffern
O Detaillierte Produktbeschreibung 0 4, hichste Keyword-Relevanz
« Kundenutzen in den Vordergrund stellen Beispiel Produktbeschreibung
* Emotionale Formulierungen steigern die Wiahlen Sie Ihren Favoriten aus verschiedenen bunten
Kaufwahrscheinlichkeit Reisemotiven und packen Sie die Sachen fiir Ihren Urlaub.
« Mit Zwischeniiberschriften und kiirzeren Absatzen fiir Ob Wachenend-Trip oder Weltreise - in diesem Rollkoffer-
Struktur und gute Lesbarkeit sorgen Set ist fiir jeden Anlass der richtige Koffer enthalten. (...)
* 2.000 Zeichen nutzen _ In der urlaubsfreien Zeit kbnnen Sie die 3 Rollkoffer dann
* Eine ausfihrliche Produktbeschreibung enthalt einfach ineinander stapel und platzsparend lagern.

automatisch viele relevante Keywords

+ Modern & farbenfroh

B Zwischen- emotionale Kundennutzen
iiberschrift Formulierung

Tabelle 1: Anleitung zur Produkttext-Erstellung und Keyword-Verwendung
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Tipp: o
Keyword-Wiederholungen =
haben keinen Einfluss auf das
Amazon-Ranking!

Diese Begriffe sind hilfreich, um wei-
tere Keywords ausfindig zu machen.
Mit einem Klick gelangt man zu
weiteren verwandten Suchbegriffen,
die wiederum maRgeblich fir die
Keyword-Identifikation sein kénnen.
4. Wetthewerber-Produkte: Die
genaue Betrachtung der Titel und
Produktinformationen von Kon-
kurrenzprodukten auf der ersten
Suchergebnisseite bietet zusatzliche
Anregung fiir die Keyword-Recher-
che. Zudem offeriert Amazon mit
der Rubrik ,Welche anderen Artikel
kaufen Kunden, nachdem sie diesen
Artikel angesehen haben®im unteren
Teil der Produktseite eine weitere
Maoglichkeit, wichtige Keywords fiir
das eigene Produkt zu identifizieren.
5. Google-Keyword-Planer und Mar-
ketplace-Analytics-Keyword-Tool:

Der Google-Keyword-Planer ist zwar

nicht fiir die Amazon-Keyword-Re-

cherche konzipiert, kann jedoch bei
der Suche unterstiitzen. Mit dem
tiber das Google-Adwords-Konto
zugéanglichen Tool kénnen produkt-
relevante Keywords gesammelt und
deren Google-Suchvolumen ermittelt
werden.

Eine weitere sinnvolle Unter-
stiitzung bei der Keyword-Recherche
bieten kostenpflichtige Tools. Mit dem
Recherche-Programm von Marketplace
Analytics ersparen sich Amazon-Ver-
kaufer die Keyword-Suche tiber die
zuvor beschriebene Auto-Vervollstan-
digung und verwandte Suchbegriffe.
Mit wenigen Ausgangs-Keywords, die
im ersten Schritt z. B. durch die Ana-
lyse von Wettbewerber-Produkten
evaluiert wurden, ermittelt Market-
place Analytics automatisch weitere
Keywords und Keyword-Kombinatio-
nen.

Relevanz-Ranking-
Faktoren: Keywords richtig
verwenden

Nach der Evaluierung relevanter
Keywords erfolgt deren Einsatz unter
Berticksichtigung ihrer Relevanz. Bei
der Keyword-Platzierung ist immer
auf das Zusammenspiel der Relevanz-
und Performance-Faktoren zu achten.
Allein aus der Relevanz-Perspektive
wdre beispielsweise die Verwendung
moglichst vieler Keywords im Titel
sinnvoll, da dieser héchste Key-
word-Relevanz besitzt (siehe Tabelle
unten). Aus der Performance-Ranking-
Perspektive ist diese Optimierung
allerdings nicht zielfihrend, weil der
Titel durch die Integration zu vieler
Keywords untibersichtlich wird und
schlecht leserlich ist. Die Herstellung
einer Balance zwischen der Relevanz
und Performance stellt Amazon-Hand-
ler vor eine grolRe Herausforderung, an
der sie durch Erfahrung und Erfolgs-
messung wachsen.

Ranking-Einflussfaktoren
und Performance-
Kennzahlen

Detaillierte Produktinformationen
wie Farbe, GroRe und Material werden
im Marktplatz-Backend in Datenfelder
eingegeben und sind essenziell fir die
Filterung der Produkt-Kategorien auf
der Amazon-Startseite.

Bei der Bildauswahl sollten folgende Anforderungen

erfiillt werden:

WEBSITE BOOSTING » 05-06.2016

Auch Produktbilder sind von hoher
Relevanz fiir das Amazon-Ranking.
Gerade das Hauptbild, welches in den
Suchergebnissen angezeigt wird, spielt
eine wichtige Rolle bei der Kaufent-
scheidung. Professionelle und hoch-
wertige Bilder signalisieren Produkt-
qualitat und verbessern die CTR, CR
und den Absatz.

Der Einsatz von Bildern, Produkt-
videos sowie umfangreichen Produkt-
informationen verbessert die User
Experience und erhéht die Kaufwahr-
scheinlichkeit eines Produktes. Zudem
fuhrt eine attraktive Produktpradsen-
tation zu einer langeren Verweildauer
auf der Produktseite. Die Verweildauer
ist eine wichtige Metrik, welche in die
Amazon-Ranking-Berechnung einbezo-
gen wird.

Weitere Einflussfaktoren fiir eine
Ranking-Optimierung sind Kunden-
bewertungen. Ein Produkt mit vielen
positiven Rezensionen (oberhalb
von drei Sternen) erhélt eine bessere
Platzierung auf den Suchergebnis-
seiten. Um zahlreiche Bewertungen zu
erhalten, ist es sinnvoll, den Kunden
nach der Lieferung freundlich dazu
aufzufordern, das erworbene Produkt
zu bewerten. Mittlerweile bietet Ama-
zon neben einem Sterne-Rating und
einer Textbewertung auch Foto- und
Videorezensionen an. Wird ein Pro-
dukt negativ bewertet, sollten Handler

2]

= BildgroBe von mindestens 1.280 Pixel auf der ldngsten und
500 Pixel auf der kiirzesten Seite zur Gewdhrleistung der Zoom-Funktion

Das Produkt muss 80 % der BildgréRe einnehmen (gilt fir das Haupthild)

« Auswahl eines weillen Hintergrundes fir das Hauptbild, auf weiteren
Produktabbildungen diirfen Requisiten und Hintergriinde zu sehen sein

Moglichkeit zum Einsatz von maximal 8 ergdnzenden Produktbildern
(neben dem Hauptbild) fir die Darstellung von z. B. unterschiedlichen
Perspektiven, Zustandsformen, besonderen Produkteigenschaften,
Nutzen/Verwendung, GréBenverhiltnissen, Umgebung, Verpackung

oder Details

Abb. 7.: Anforderungen an Produktbilder
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Abb. 8: Méglichkeiten zur Beeinflussung der Ranking-Faktoren (Quelle: Amazon.de)

unverziiglich Stellung nehmen und
eine Problemlésung zur Zufrieden-
stellung des Kunden bereithalten. Auch
im Hinblick auf Kundenanfragen ist es
wichtig, moglichst schnell zu reagie-
ren. Ein hohes Handler-Engagement
wirkt sich sowohl beim Kunden als
auch bei Amazon positiv aus.

Zudem ist der Preis eines Produk-
tes ein wichtiger Einflussfaktor auf
das Amazon-Ranking. Je niedriger er
ist, desto besser sind die Chancen des
Anbieters, auf den vorderen Sucher-
gebnisseiten zu erscheinen. Ausnah-
men entstehen, wenn ein teures Pro-
dukt viele Verkaufe erzielt, dann wird
der Preis-Ranking-Faktor von Amazon
weniger stark gewichtet.

Auf weitere Einflussfaktoren wie
BEKLEIDUNG

Amazon Fashion SCHUKE

ck zu den Suchergebnissen e "sanline kolfersel

Fiir gifere Ansichl Maus dber das Bild zishen

Lieferkonditionen wird im Abschnitt
zum Thema ,Nicht-exklusiver Produkt-
vertrieb® eingegangen.

KPI der Ranking-Faktoren
Die Ermittlung der Performance«=
Faktoren dient der Einschatzung,
ob ein Produkt von Amazon-Kunden
gekauft wird. Die verkaufte Stiick-
zahl eines Artikels (Amazon-Best-
seller-Rank) ist eine der relevantesten
Metriken, die der Suchalgorithmus bei
der Berechnung des Rankings beriick-
sichtigt. Je mehr Produkte ein Ama-
zon-Handler verkauft, desto niedriger
ist sein Bestseller-Rank. Dieser wird
einmal pro Stunde und im Verhaltnis
zu anderen Artikeln der gleichen Kate-
gorie berechnet.

TASCHEN UHREM SCHMUTK

Saxoline Koffer-Set, Schwarz 163.0 liter
von ne

1 Kundenrezension

Unwarh, Preisempl. EUR-319.85
Preis: ELR 314,14 Kostenlose Lieferung. Details
Sie sparen: EUR 571 {2%)
Mle Preisangaben inkl. MwSt.

Auf Lager

Lieferung Donnerstag, 10. Marz: Bzstellan Siz mnerhalb 2 Stunden und 3 Minuten per

Premiumversand. Siehe Details

Werkau® und Versand durch Amazon. Geschenkverpackung verfighar
2 neu sb EUR 308,00 1 gebrauchl ab EUR 258,00
Faroe: schwarz! blaver, roter und gelber Print

rifhe: 77 cm

« Sehr leichtes und stabiles Trolley-Set, bestehend aus 3 GriBen [SEcm/6Tcrm/TTom)

* wasserabweisende Oberfieche
stolbresistente Hartschale
o dxd rehbare Leichtiautrollzn

tegriertes Zshlenschloss fir maximale Sicherheil

Abb. 9: Darstellung der Buy Box eines Amazon-Produktes (Quelle: Amazon.de)
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Eine hohe CR zeigt Amazon, wie
gut die Produktdarstellung in den
Suchergebnissen und auf der Pro-
duktseite dem Kunden gefallt. Die
CRist immer unter Beriicksichtigung
spezifischer Keywords zu betrachten.
Beispielsweise wird ein Fahrradhelm
bei dem Keyword ,Fahrradhelm*
eine héhere CR aufweisen als beim
Keyword ,,Fahrrad*.

Bei der Betrachtung der Klickrate
gilt: Je héher die CTR eines Produktes
zu einem bestimmten Keyword, desto
besser ist sein Ranking. Allerdings
muss festgehalten werden, dass eine
hohe CTR allein nicht ausreicht, um
sein Ranking zu verbessern. Werden
durch eine hohe CTR keine Conversi-
ons erzielt, scheint das Produkt auf

KOSTENLOSER ROCKVERSAND

Emplehien [ E1W @

GI‘FLMF'--'-TN'
T Hier kicken fur:
GRATS Premiumversand

Menge: | 1 =
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4-Cick-Tiesiellingan akfivieren

Aut die Liste
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EUR 308,00 | i den Enkeufswagen
- koslenlose e
Ligferung

WErkaum von: Bayemmaw

3 Angebote ab EUR 258,00
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Bi Amezon werkaufen |
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Tipp: -
Wer die FBM-Versandmethode =
wahlt und ein méglichst hohes
Amazon-Scoring erzielen méchte,
sollte
= verschiedene Versandoptionen
anbieten,
punktlich versenden,
iiber ein professionelles Lager-
management sowie
+ einen sehr guten Kundenservice
verfigen.

der Suchergebnisseite interessant zu
wirken, auf der Produktseite jedoch
nicht mehr attraktiv genug zu sein.
Ergibt sich also eine Unstimmigkeit in
dem Zusammenspiel von CTR und CR,
ist dies ein Hinweis fiir Amazon, dass
auf der Suchergebnisseite z. B. wich-
tige Produktinformationen fehlen oder

beim User falsche Erwartungen hervor-

gerufen werden. Die Folge sind eine
niedrige Kaufwahrscheinlichkeit und
ein schlechtes Amazon-Ranking.

Auf die Performance-Faktoren
haben Handler nur indirekt Einfluss.
Jedoch kénnen sie ihre Produktdarstel-
lung so optimieren, dass ihre Produkte
ftr den Kaufer ansprechend erschei-
nen, haufiger angeklickt und gekauft
werden.

Auf Abbildung 8 sehen Sie ein Bei-
spiel fir Datenfelder, auf die ein Hand-
ler direkt und indirekt Einfluss nehmen
kann, um die CTR, die CR sowie den
Absatz seines Produktes zu steigern.

Die Buy Box: Ranking-
Optimierung beim Vertrieb
nicht-exklusiver Produkte

Die Buy-Box-Optimierung richtet
sich an Verkaufer von Produkten, die
mindestens ein weiterer Handler ver-
treibt. Wer in der Buy Box erscheint,
hat eine erhohte Chance, Verkaufe zu
erzielen. Jedoch sind diese Platze hart
umkampft.

Wie Verkdufer exklusiver Artikel
konnen auch Handler nicht-exklusiver
Produkte das Ranking fiir bestimmte
Keywords optimieren. Sie haben aller-
dings einen eingeschrankten Einfluss

auf die Produktdarstellungen bzw.

die Produktseite, auller wenn sie der
priorisierte Handler fiir die Amazon-
Standard-Identifikationsnummer (kurz
ASIN) sind. Aus diesem Grund ist es zu
empfehlen, von der Ranking-Optimie-
rung abzusehen und den Fokus auf die
Buy-Box-Optimierung zu legen. Denn
wer nicht gezielt die Buy Box optimiert,
wird es schwer haben, gegentber der
Konkurrenz zu bestehen. Ausnahmen
bilden (bekannte) Marken. Hier ist es
fur den Hersteller sinnvoll, zusatzlich
eine Ranking-Optimierung durchzu-
fuhren, auch wenn seine Produkte von
weiteren Handlern tiber den Amazon-
Marktplatz vertrieben werden.

Fur Handler exklusiver Produkte ist
die Buy-Box-Optimierung nicht rele-
vant, da sie nicht mit anderen Handlern
um den Verkauf des gleichen Produktes
konkurrieren. In diesem Fall erscheint
ihr Artikel allein in dem Kasten auf der
rechten Seite.

Nach welchen Kriterien ein Handler
in der Buy Box erscheint, gibt Amazon
nicht im Detail bekannt, nennt jedoch
den Verkaufspreis, die Verfiigharkeit
und ,andere Faktoren“. Im Folgenden
werden die Kriterien Versandmethode,
Versanddauer, Versandzuverldssigkeit,
Preis, Seller-Rating und problema-
tische Bestellausfiihrungen genauer
beleuchtet.

Versandmethode
Amazon unterscheidet zwischen

zwei Versandmethoden:

1. Versand durch Amazon, auch Fullfill-
ment by Amazon (FBA) genannt

2. Versand durch den Handler, auch
Fullfillment by Merchant (FBM)
genannt

Tipp: 0
Wer das Ranking hinsichtlich =
seiner Versanddauer optimieren
machte, sollte darauf abzielen, in eine
bessere Versand-Klasse eingestuft zu
werden.
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Tipp:

Amazon-Verkdufer kénnen
mittels Preisanderungen ihre
Platzierung in der Buy Box kurzfristig
beeinflussen.

Amazon stellt sehr hohe Anspriiche
an die Versand- und Retouren-Abwick-
lung der Marktplatz-Verkaufer. Daher
berechnet der Online-Versandhandler
ein Scoring fiir die zu erwartenden
Lieferleistung eines Handlers. Wer den
FBA-Versand fiir seine Produkte wahlt,
erhélt von Amazon den Maximal-Score
von 100 Punkten. Diese Versandme-
thode ist allerdings nicht kostenscho-
nend.

Versanddauer

Gerade bei Produkten, die zu einem
bestimmten Zeitpunkt beim Adressaten
eintreffen sollen, wie z. B. ein Blumen-
strauB, ist eine kurze Versanddauer
extrem wichtig. Daher definiert Ama-
zon vier Versandklassen, die je nach
Dringlichkeit einer schnellen Sendung
iber das Auftauchen in der Buy Box
entscheiden:
» 0-2 Werktage
» 3-7 Werktage
» 8-14 Werktage
» > 14 Werktage

Versandzuverldssigkeit
Auch die Versandzuverldssigkeit

ist ein Kriterium fir die Aufnahme in

die Buy Box. Fiir deren Analyse wertet

Amazon in der Vergangenheit durch-

gefiihrte Lieferungen aus. Hierbei priift

der Online-Versandhandler:

» die Anzahl der Bestellungen, die
innerhalb der angegeben Versand-
zeit beim Endkunden eingetroffen
sind

» verspatete Lieferungen

» die Anzahl von Produktsendungen,
bei denen der Versand vom Ver-
kdufer bestatigt wurde und deren
Sendung anschlieBend getrackt
werden kann
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Preis

Die Bewertung des Preises erfolgt
nach folgendem Prinzip: Je niedri-
ger der Preis eines Produktes, desto
hoher ist das Ranking in der Buy Box.

Seller-Rating

Das Amazon-Seller-Rating wird mit
einem Score von O bis 100 bestimmt.
Auf dessen Basis wird die Leistung
eines Handlers eingestuft. Fiir erfolg-
reiche Bestellungen vergibt Amazon
100 Punkte, Bestellungen mit beson-
ders schwerwiegenden Problemen,
wie beispielsweise negative Handler-
bewertungen, werden mit 500 Minus-
punkten bewertet.

Problematische Bestell-
ausfithrungen

Auch negative Handlerbewertun-
gen, Riickbuchungen sowie die Inan-
spruchnahme der A-bis-Z-Garantie
beeinflussen das Amazon-Ranking
um die Buy Box. Bei mangelnder
Kundenzufriedenheit kdnnen Handler
Amazon mit einer schnellen Reaktion
und angemessenen Kulanzregelungen
beschwichtigen. Denn Amazon ermit-
telt auch die Reaktionszeit von Kun-
denanfragen und vergleicht sie mit
den Buy-Box-Wettbewerbern. Handler,
die innerhalb von zwolf Stunden auf
eine Kundenanfrage antworten, wer-
den von Amazon als positiv bewertet.
Bearbeitungen von Kundenanfragen in
mehr als 24 Stunden werden als nega-
tiv eingestuft.

Amazon-Ranking-Verbesserung
durch externen Traffic

Externer Traffic unterstiitzt dabei,
sich bei Amazon prominent zu plat-
zieren. Verkdufe auf Amazon, die Gber
externen Traffic wie Links in Newslet-
tern, Facebook- oder Google-Werbung
erzielt wurden, steigern die Pro-
dukt-Performance und beeinflussen
dadurch das Ranking positiv.

Zusatzlicher Traffic auf die Ama-
zon-Produktseite bedeutet fiir den

Handler eine héhere Wahrschein-
lichkeit, mehr Artikel zu verkaufen.
Fihren externe Traffic-Quellen jedoch
hauptsachlich zu Klicks anstatt Ver-
kdufen, wertet Amazon dies als
negativ. Daher ist unbedingt auf eine
zielgruppenspezifische Kampagnen-
steuerung zu achten.

Eine Ranking-Verbesserung durch
externen Traffic kann besonders bei
Produkteinfiihrungen sehr hilfreich
sein. So konnen gezielt die Rankings
fur wichtige Keywords verbessert wer-
den und die Produkte von den ersten
potenziellen Amazon-Kaufern gefun-
den werden. Auch bei saisonalen Kam-
pagnen wie dem Weihnachtsgeschaft
kann der Einsatz externen Traffics
sehr sinnvoll sein, um sich kurzfristig
von der Konkurrenz abzuheben.

Erfolgsmessung
Bei Amazon selbst ist eine KPI-

Messung nur eingeschrankt méglich.

Handler kdnnen Traffic-, Session- und

Conversion-Daten fiir ihre Produkte

einsehen, jedoch nur fiir einen

bestimmten Zeitraum. Zudem werden

die Ranking-Positionen von Produkten

sowie ihre Verdnderungen im Laufe

der Zeit nicht erfasst. Um von einer

aufwendigen manuellen CSV-Daten-

verarbeitung abzusehen, konnen

externe Tools Abhilfe leisten. Bei-

spielsweise bietet Marketplace Analy-

tics zahlreiche sinnvolle Features fiir

die Erfolgsmessung:

» Keyword-Tracking

» Hinweise zur Optimierung von Pro-
duktseiten

» Vergleich dhnlich rankender Kon-
kurrenzartikel mit dem eigenen
Produkt

» Direktvergleich des eigenen Pro-
dukts mit bestplatzierten Produk-
ten

» Buy-Box-Monitoring mit Analysen
der Preisentwicklungen und Ver-
kaufszahlen eines Produktes

» Kundenbewertungs-Monitoring

TIPP

Wie in der letzten Ausgabe der Website
Boosting bereits angekiindigt wurde,
hat Sistrix ein neues Tool gestartet,
das auf Daten von Amazon aufsetzt
und vielféltige Auswertungen und
Analysen fiir OptimierungsmalBnahmen
ftir Handler dieser Verkaufsplattform
ermoglicht. Die Nutzung des Tools ist
kostenfrei. Ohne Anmeldung ist die
Anzahl an Abfragen allerdings auf 25
pro Tag beschrankt. Loggt man sich ein
(auch mit den Daten eines alten oder
Testaccounts), erhalt man das zehn-
fache Abfragekontingent.

Das Tool ist unter amz.sistrix.com zu
finden.

Ob Amazon-Handler auf ein
externes Tool fiir die Erfolgsmessung
zuriickgreifen oder ihre Datenanalyse
manuell durchfiihren, ist letztendlich
eine Kostenentscheidung. Dennoch
gilt es, seine Kennzahlen regelmafig
einzusehen, um seine Optimierungs-
MaRnahmen anstandig auswerten zu
konnen.

Ausblick
Als weltgroRter Marktplatz

wird Amazon fiir Handler aus dem
Bereich B2C zukiinftig immer mehr

an Bedeutung gewinnen. Neben gro-
Ben Firmen werden auch kleine und
mittelstandische Unternehmen ihre
Produkte zunehmend tiber Amazon
vertreiben, um von der enormen
Reichweite des Online-Versandhand-
lers zu profitieren. Mehr und mehr ist
zu beobachten, wie sich unbekannte
Marken tiber Amazon etablieren und
sich einen Namen machen. Durch den
wachsenden Erfolg der lukrativen Ver-
triebsplattform steigt jedoch auch der
Wettbewerb unter den Handlern an.
Der Kampf um die Pldtze auf den ers-
ten Suchergebnisseiten sowie in der
Buy Box wird zukiinftig immer starker
werden. 9



