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Es ist keine Uberraschung, dass der Titel die groRte

‘ Relevanz besitzt. Wie dieser Titel jedoch aufgebaut
sein sollte, ist sehr Amazon-spezifisch. Die maximal
verfligbare Zeichenanzahl sollten moglichst vollstan-
dig genutzt werden, um maglichst viele relevante

. .. \ Keywords zu platzieren. Allerdings wird der Titel in
Pf/mafer SUChbegflff ‘ — den Suchergebnissen bei ca. 100 Zeichen abge-

schnitten.

amazon

Das Keyword ist der Suchbegriff, der vermutlich von
den Kunden in die Suche eingegeben wird und ist Hinweis: Amazon selbst stellt eine Anleitung, wie in
somit der primare Faktor, nachdem das Produkt erst welcher Kategorie der Titel aufgebaut sein sollte:

einmal gefunden werden muss. Position und Dichte http://www.amazon.com/gp/help/customer/display.htm-
konnen nachgelagert das Ranking beeinflussen. 12ie=UTF8&nodeld=12177401#titles

Marke ¢ —

amazon Da Amazon dieses Feld anbietet, sollte es auch
immer ausgefiillt sein. Ob es als Rankingfaktor
: betrachtet werden kann, ist nicht eindeutig geklart.
PdeUkl‘bl/d@f ﬂ‘ Aus Kundensicht sollte die Marke dennoch immer
Es sollte mindestens ein Produktbild vorhanden sein, Gl e achiiaufigigesucht wird.
dass mindestens 1000x1000 Pixel AuRenkantenmal}
haben sollte. Dieses Mal ist fiir die Zoomfunkiton
notwendig. Werden die Bilderguidelines von Amazon _
nicht eingehalten, werden die Angebote in einigen
Kategorien gar nicht erst angezeigt.
Hinweis: Bei Bildern zahlt weniger die Quantitat als die
Qualitéat. Ein hochqualitatives Bild kann viele kleine
qualitativ schlechtere im Ranking schlagen.

amazon | e R -

ﬂ Preis

Bestseller-Rang @

Der Amazon Bestseller-Rang driickt das Verhaltnis
der Verkauften Einheiten eines Produktes zu anderen
vergleichbaren Produkten in einer Kategorie aus. Den
besten Rang pro Kategorie markiert Amazon mit
dem "Bestseller"-Label.

Anzahl Kundenrezensionen @@ w Rezensionen von o

Die schiere Menge an Kunden- Ver/ﬁz/erl‘en Kéufe/’n
rezensionen haben einen Einfluss _ _
auf die Bewertung des Angebots. Die Bewertung zu einem

verifizierten Kauf wird starker
gewichtet, als Bewertungen
von Kunden, die das Produkt
zuvor nicht gekauft haben.

Versandkosten P—

Wertung Kunden- ey gp,

rezensionen

Ab einer gewissen Anzahl an Kundenrezen-
sionen schwindet der Einfluss der Menge.
Stattdessen gewinnt die durchschnittliche
Wertung starker an Bedeutung. Je nach
Kategorie beginnt dieser Effekt schon bei 2
bis 15 Bewertungen.

Neben dem Preis sind auch die Versandkosten ein
Entscheidungskriterium fiir die Kunden, da diese den
Preis eventuell nach oben korrigieren. Kostenloser
Versand wird heute schon, durch Prime forciert, fast
als Standard angesehen.

Qualitat Kundenrezensionen @@ w

Kriterien fir die Qualitat einer Bewertung sind die Lange der

Bewertung, der Rang des Rezensenten, sowie Kunden-Bilder und CTR/CTS @ s

-videos.

Die Click-Through-Rate (CTR) gibt eine Aussage Uber
die Attraktivitat des Produkts in der Suche und wird

dementsprechend von Amazon gewichtet. Da jedoch
der reine Klick noch kein Geld fiir Amazon bedeutet,

: ist die Konversion (CTS=Click to sale) relevanter. Die
Va[’/a/’)l’en ﬂ‘ — Produktseite muss nach dem ersten Interesse liber-

zeugen und den Kunden vom Kauf iberzeugen.
Mit Hilfe der Varianten-Verkniipfung werden Variant-

KafegOfle * - en eines Produktes in einem einzigen Listing zusam- Wie bereits beim Preis beschrieben, wird die
mengefiigt. Dies hat den Vorteil, dass die Bewertun- wahrscheinliche Konversion bei neue Produkte von
gen der einzelnen Varianten ebenfalls zusammenge- Amazon vorausgesagt.

fligt werden. Zudem wird in der Kachelansicht von

Amazon ausgewiesen, ob es noch weitere Varianten

gibt. Amazon tendiert dazu Produkte mit Varianten

besser zu ranken, als wenn jede Variante als eigenes Bounce Ral’e @ W

Produkt gelistet wird.

Ebenfalls kein echter Rankingfaktor. Aber da die
Autovervollstandigung der Suche Kategorien
vorschlagt, sollte darauf geachtet werden, dass die
eigenen Produkte in der richtigen Kategorie zu finden
sind.

Der CTR steht unmittelbar die Bounce-Rate
gegeniiber. Ist ein Kunde auf ein Angebot aufmerk-
sam geworden, klickt es in der Such an, springt aber
sofort vom Listing zuriick in die Suchergebnisse, ist
dies ein deutliches Zeichen fiir Amazon, dass der
Kunde nicht das gefunden hat, was er gesucht hat.
Ein Bounce wertet dementsprechend den Klick im
Suchergebnis ab.

Verwelldauer QD W

Eine Hohe "Verweildauer” ist das genaue Gegenteil
vom Bounce. Je langer der Kunde sich auf der Ange-
botsseite aufhalt, desto wahrscheinlicher entspricht
das Produkt seiner Suche.

Beantwortete Fragen @ wW»

Kundenfragen und -antworten werden nicht explizit
als Rankingfaktor von Amazon genannt. Die Darstel-
lung in unmittelbarer Nahe zum Titel lasst jedoch
vermuten, dass die Anzahl der Q&A doch einen
Einfluss haben.

CINCHOIN - —— Q]

amazon

Features Q@

Die Features bieten Platz das Keyword zu platzieren.
Sie werden dabei als Bulletpoint-Liste im oberen
Bereich des Angebots dargestellt und dementsprech-
end starker gewichtet als etwa die Beschreibung.

VI Artikelbeschreibung # —

Zusatzliche e

& Suchbegriffe
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Vollsténdigkeit °— v7A Cxit-Rate

Absatz QD W

Der Absatz des Produkts wird in Verhaltnis zur Zeit : .
gesetzt. Das heil3t, dass der Absatz der letzten Zeit VerkanShlStO”e ﬂ‘ WL
starker gewichtet wird, als der tiber einen langen
Zeitraum. Zeitgrenzen konnen 7, 14, oder 30 Tage
sein. Doch auch der Gesamtumsatz eines Produkts
besitzt Einfluss, nur weniger.

Allein das Alter eines Angebots wird nichts tiber das
Angebot selbst aussagen. Wird jedoch mit in
Betracht gezogen, dass Anzahl Reviews und Gesam-
tumsatz eines Produktes lber eine langere Zeit mehr
wachsen kann als Uber eine kiirzere, kann die
Verkaufshistorie als Rankingfaktor betrachtet
werden.

y

A

Negatives Seller
Feedback

Amazon misst nur negative Riickmeldungen von
Kaufern, nicht aber die positiven. Dabei ist es egal,
wie schwerwiegend die negative Meldung ist. Die
negativen Reaktionen werden den gesamten
ﬂ‘ N a m a Z O n Verkaufen gegeniibergestellt und somit die
Vertrauenswiirdigkeit des Sellers ermittelt. Es

kann natdrlich nicht schaden moglichst viele
POSITIVE Bewertungen zu haben.

3w

Prels

Natirlich ist auch fiir die Buy-Box der Preis wohl das
wichtigste Kriterium.

Produktverfiigbarkeit €% —

Aus Kundensicht ist es sehr argerlich, wenn das
gewiinschte Produkt nicht verfiigbar ist. Deswegen
bevorzugt Amazon Seller mit aktuellem und aufge-
flllten Bestand fiir die Buy-Box.

Geschwindigkeit der g« __,
Verkaufsabwicklung

Eine schnelle und piinktliche Lieferung ist ein MUSS
fiir die Kunden von Amazon. Nur wenn der Handler
diese gewahrleisten kann, hat er eine Chance in die

Buy-Box zu kommen. 0fd€f DE’fE’CT Rate @) 2]/

20 Perfect Order S
Percentage Pre-Fulfillment Stornierung / Gutschrift-Rate Y

@ Performance A 4 Relevanz ] Kundenbindung

Eine Steigerung der Perfor- Die Erhohung der Relevanz ist Die Faktoren der Kundenbindung
mance-Faktoren wirkt sich posi- keywordspezifisch, d.h. die Rele- werden hauptsachlich bei der
1’""’ tiv auf das Ranking bei allen vanz muss fir einzelne Keywords Wahl der Buy-Box beriicksichtigt.
LEG EN D E ' Keywords aus, bei denen das optimiert werden, wodurch sich
direkt beeinflussbar indirekt beeinflussbar Produkt erscheint. das Ranking bei genau diesen

Keywords verbessern wird.

http://www.feedbackz.com/blog/amazon-ranking-factors-complete-breakdown-list/
QUELLEN https://moz.com/blog/amazon-seo-organic-search-ranking-factors#resultspage

http://startupbros.com/rank-amazon/

http://www.amazon.com/gp/help/customer/display.html?ie=UTF8&nodeld=12177401#titles
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