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Einführung in den Verkauf auf Amazon
• Warum Du auf Amazon verkaufen solltest
• FBA & FBM — was passt besser zu Dir
• Basics und Best Practices
• SEO und SEA im Detail
• Wie Du die Buy Box gewinnst
• Wir als Deine Amazon Partner Agentur

Über 10 Jahre Erfahrung ● Persönlicher Ansprechpartner ● Dresden, Leipzig & Berlin



Warum auf Amazon verkaufen?
E-Commerce in Deutschland

Amazon Marketplace Amazon Eigenhandel Andere Onlinehändler

Handelsriese Amazon
⇒ 56% des Gesamtumsatzes wird auf Amazon 
generiert

⇒ 17% Amazon Eigenhandel

⇒ 39% Amazon Marketplace (Einzelhändler)

Quelle: Handelsverband Deutschland, Online Monitor 2023



FBA vs. FBM

FBA = Fulfillment by Amazon
Gesamte Logistik von Amazon übernommen

+ schnelle und zuverlässige Lieferung
+ effizientes Lagerbestandsmanagement
+ für Prime qualifiziert

- wenig Kontrolle
- Lager- und Versandgebühren
- eingeschränktes Branding

FBM = Fulfillment by Merchant
Verkäufer übernimmt den Versand

+ vollständige Kontrolle über den 
Versandprozess

+ hohe Flexibilität im Versand

- benötigt interne Ressourcen
- nicht automatisch bei Prime 

⇒ Individuelle Entscheidung





Einstellen von Produkten
⇒ Lagerbestand ⇒ Produkt hinzufügen ⇒ Produkt suchen

Produkt ist bereits gelistet
• Nur Angabe von Angebots-Informationen (z.B. Bearbeitungszeit) notwendig

Produkt muss neu angelegt werden
⇒ Eigenes Produkt erstellen
• Identifikationsnummer angeben (UPC / EAN)
• Produktdetailseite wird erstellt: Kategorie, wichtige Informationen (Marke, Hersteller, Einheit etc.)
• Ggf. Produktvariationen 
• Angebots-Informationen ⇒ Angebot muss noch optimiert werden 



Lagerverwaltung auf Amazon:
Best Practices
Bestellstatus
Verfolgen Sie regelmäßig den Status Ihrer Bestellungen
⇒ Rechtzeitige Lieferung sicherstellen

Lagerbestände
Kontrollieren Sie Ihre Lagerbestände
⇒ Lieferfähigkeit sicherstellen

Kundenservice
Bieten Sie exzellenten Kundenservice
⇒ Vertrauen der Kunden gewinnen und bewahren



Kundenrezensionen & Feedback-
Management

Kundenrezensionen als wichtiger
Teil von Amazon Marketplace

• Feedback-Metriken sind Rankingfaktoren
• Stärkt die Reputation

Ein hohes Bewertungsniveau unterstützt die 
Kaufentscheidungen potenzieller Kunden

• Goodies für Bewertung anzubieten kann zu Problemen führen

Max. 24h bei der Bitte um Feedback

• Auf negative Bewertungen reagieren
• Immer positiv auf Feedback eingehen



SEO und SEA auf Amazon
SEO = Search Engine Optimization

⇒ Optimierung von Content (Produktlisting)

⇒ Über Amazon Seller Central

⇒ Produktbeschreibung, Bilder, A+ Content, …
 
⇒ Einzelne Produkte optimieren

SEA = Search Engine Advertising

⇒ Bezahlte Werbung

⇒ Über Amazon Ads

⇒ Werbetypen: Suche, Display, Video & DSP 

⇒ Marke und Produkte bewerben

⇒

⇒

+



Optimierung des Listings

• Hochauflösende Produktbilder 
• Aussagekräftiger Produkttitel*
• Produktbeschreibung: essenzielle Bullet Points*
• Passende Backend-Keywords hinterlegen*

• Analysieren Sie die Mitbewerber und passen Sie Ihre Preisgestaltung an
• Nutzen Sie Kundenfeedback, um Angebote zu verbessern

SEO

⇒ Verwenden Sie Schlüsselwörter, um die   
Auffindbarkeit Ihres Produkts zu erhöhen



Was ist A+ Content?
• Im unteren Teil der Amazon Produktdetailseite
• Großer Gestaltungsspielraum über Templates
• Produktbezogener A+ Content oder Brand Story für alle ASINs
• Zusätzliche Informationen zu Marke & Produkt 
• visuelle Aufbereitung, USPs
• A+ Premium Content: kostenpflichtig, zusätzliche Features wie z.B. Videos & Vergleichstabellen

SEO



Warum auf Amazon Werbung schalten?
Vorteile der PPC-Werbung auf Amazon
  + Generiert zusätzliche Sichtbarkeit
  + Beschleunigt die algorithmische Bewertung durch erhöhten Traffic
  + Kann gezielt zu Sonderaktionen, „Prime Day“, etc. geschalten werden
  + organischer Umsatz kann gleichzeitig gesteigert werden
  + Werbung kann offensiv oder defensiv geschalten werden

Nachteile der PPC-Werbung auf Amazon
  - Hoher Wettbewerb im Werbenetzwerk
  - Teilweise hohe Kosten für gefragte Keywords/ASINs

SEA



Übersicht zu den Kampagnen-Typen
Sponsored Products 
⇒ Produkte in den SERPs
oder Produktdetailseite
⇒ Ausrichtung nach 
Keywords oder ASINs
⇒ Pay Per Click

SEA



Übersicht zu den Kampagnen-Typen
Sponsored Brands
⇒ Logo & Produkte in SERPs
⇒ Ausrichtung nach 
Keywords oder ASINs
⇒ Stärkung der Marke 

SEA



Übersicht zu den Kampagnen-Typen
Sponsored Display 
⇒ Produktdetailseiten unterhalb der 
Bulletpoints oder der Buy Box
⇒ Produkte, Angebote, Markenbotschaften
⇒ Interessen & Demografische Merkmale

SEA



Übersicht zu den Kampagnen-Typen
Amazon DSP (Demand-Side-Platform)
⇒ Amazon-Website und andere Websites 
    im Amazon-Ad-Network
⇒ Multimedial und interaktiv

SEA



Wie man die Buy Box gewinnt
Was ist die Buy Box?
Def.: Der heilige Grahl des Amazon E-Commerce

Buy Box

Alle Seller, die nicht die Buy Box haben



Wie man die Buy Box gewinnt

Was sind Seller Metriken?
Def.: Messwerte, welche als „Eintrittsschwelle“ zur Buy Box fungieren — vom Algorithmus bewertet

Auszug wichtiger Metriken
• Fulfillment: FBA oder FBM
• Preis
• Versandzeit
• Auftragsfehlerrate: < 1 %
• Gültige Tracking-Rate: > 95 %
• Späte Sendung-Rate: < 4 %
• Stornorate vor Erfüllung: < 2,5 %
• Kundenbewertungen — neuer = wichtiger



Wie man die Buy Box gewinnt

4 Faktoren — große Wirkung

 Nutzung von FBA
  Amazon selbst erreicht perfekte Versandmetriken → einfachster Weg in die Buy Box

 Verkauf über FBM Prime
 nur für performancestarke Seller verfügbar
 kombiniert Vorteile von FBM mit Zugang zu Prime-Kunden & -Vorteilen
 Seit 21. Juni 2023 Zugang vereinfacht

 Verkaufspreis + Liefergebühr
 Preis spielt große Rolle in der Vergabe der Buy Box
 bei sehr guten Seller-Metriken ist ein höherer Preis, ohne Buy Box Verlust möglich

 Versandzeit
 je schneller die Ware da ist, desto besser
 für zeitsensible oder verderbliche Produkte, wie Geburtstagskarten ist dieser Faktor größer



Fazit: Verkauf auf Amazon

+ -
Zugang zu Millionen von Online-Shoppern

Einfache Möglichkeit, Produkte zu verkaufen

Fulfillment durch Amazon für einfachen Versand und 
Lagerverwaltung

Vielfältige Werbemöglichkeiten

Starke Konkurrenz auf Marketplace

Zusätzliche Gebühren für FBA- und PPC-Optionen

Begrenzte Kontrolle über die Plattform

Mit den richtigen Werkzeugen und Strategien kann der Verkauf auf Amazon zu einem lukrativen Geschäft für jeden Online-Händler werden. 

Nutzen Sie die zahlreichen Optionen und Funktionen von Amazon, um Ihre Verkäufe zu steigern und Ihre Produkte einem größeren Publikum

zu präsentieren.



Amazon SEA und SEO bei WEBneo
• Einrichtung Ihres Amazon-Kontos
• Produktimport aus Ihrem Webshop
• Vollständiges Kampagnensetup und Listing-Optimierung
• Regelmäßiges Monitoring und Reporting
• Sponsored Display, Sponsored Brands & Sponsored Products
• Abstimmung von SEA und SEO

Über 10 Jahre Erfahrung ● Persönlicher Ansprechpartner ● Dresden, Leipzig & Berlin



Oliver Klamer
Online-Marketing und Amazon Spezialist

E-Mail: Oliver.Klamer@webneo.de
Phone: +493514400442531

Ihr Amazon Ansprechpartner

mailto:Oliver.Klamer@webneo.de


VIELEN DANK FÜR IHRE 
AUFMERKSAMKEIT !

WEBneo GmbH Oliver Klamer Tony Gerstner
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