Wie aus Verbrauchern treue Kunden werden — starke Strategien fiir den Verkauf auf Amazon




Amazon pragt den E-Commerce, wie wir ihn kennen, nun seit mehr als zwei Jahrzehnten. Der Marktplatz hat Kundenerwartungen verandert, ganze
Branchen umgekrempelt und flr Brands und Handler das Tor zu unzahligen neuen Geschaftschancen aufgestoBen.

Heute stehen wir vor dem Beginn einer neuen Ara im Online-Shopping — und Amazon bleibt einer der Motoren des Wandels. Umfragen zeigen, dass
Verbraucher mehr Zeit und Geld auf dem Marktplatz investieren als je zuvor. Wie kénnen Sie als Verkaufer sie effektiv und gewinnbringend adressieren?

In diesem eBook untersuchen wir aktuelle Verbrauchertrends auf Amazon und zeigen, welche Strategien fur Marken und Handler heute zum Erfolg fuhren.
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Welche (neuen) Chancen Amazon bietet

Es ist kein Geheimnis, dass Amazon fur Millionen Konsumenten die Online-Shopping-
Adresse Nr. 1 ist. Immer wieder zeigen Umfragen, wie beliebt der Marktplatz inzwischen
ist. 90 % der Verbraucher in GroBbritannien nutzen Amazon — die meisten mindestens
einmal im Monat. So hat der Marktplatz im britischen E-Commerce inzwischen einen
Marktanteil von 30 %, erwirtschaftet einen rund dreimal héheren Umsatz als eBay und
fast siebenmal mehr Umsatz als der britische Konkurrent Tesco.

Die Zahlen stammen Ubrigens aus der Zeit vor den Corona-bedingten Lockdowns, die
Millionen Verbraucher bekanntermaBen zuséatzlich motivierten, online einzukaufen. Mit
dieser unerwarteten und dramatischen Verdnderung des Einkaufsverhaltens wurde
Amazon schlieBlich fur viele Verbraucher zu einem taglichen Anlaufpunkt.

Einer 2020 von ChannelAdvisor durchgefuhrten Umfrage unter mehr als 1000 Kunden in
Deutschland zufolge kaufen rund 39 % der Konsumenten &fter online ein als vor Beginn
der globalen Pandemie. Ein Grof3teil dieser Aktivitat findet auf Amazon statt:

@ 30 % verbringen mehr Zeit auf Amazon

@ 38 % geben mehr Geld auf Amazon aus

@ 54 % beginnen bei der Produktsuche auf Amazon

@ 85 % recherchieren inzwischen auf Amazon zu Produkten

Aber das ist noch nicht alles. Je mehr sich Konsumenten mit dem E-Commerce
anfreunden, desto mehr neue Brands und Handler entdecken sie auch. So geben 22 %
der befragten Verbraucher an, etwas gekauft zu haben, was sie vor der Pandemie noch
nie online bestellt hatten — und das oft bei Handlern, die sie zuvor ebenfalls nicht genutzt
hatten.

Hier entsteht gerade ein gewaltiges Absatzpotenzial fur Marken und Handler. Bei einem
Gesamtumsatz von Uber 30 Milliarden USD ist Amazon der E-Commerce-Kanal, den kein

Verkaufer links liegen lassen sollte.

In den folgenden Abschnitten zeigen wir die wesentlichen Schritte auf, mit denen
Brands und Héndler aus Amazon-Shoppern treue Kunden machen.

Wie aus Verbrauchern treue Kunden werden — starke Strategien fiir den Verkauf auf Amazon



https://www.theguardian.com/business/2019/mar/07/almost-90-of-uk-shoppers-use-amazon-research-reveals
https://tamebay.com/2019/12/uk-ecommerce-market-dominated-by-amazon.html
https://tamebay.com/2019/12/uk-ecommerce-market-dominated-by-amazon.html
https://www.channeladvisor.co.uk/blog/industry-trends/part-i-a-breakdown-of-consumer-shopping-behaviour-in-the-age-of-covid-19/
https://tamebay.com/2019/12/uk-ecommerce-market-dominated-by-amazon.html

Angebote korrekt einstellen
Der erste und wichtigste Schritt? Erstellen Sie starke Angebote.

Immerhin konkurrieren Sie mit Uber zwei Millionen aktiven Verkaufern und Milliarden von Artikeln. Da
reicht es schlicht nicht aus, einfach den eigenen Produktkatalog hochzuladen. Jedes einzelne Listing
muss auch optimiert werden. Nur wenn Sie penibel auf wichtige Details achten, werden Ihre Produkte
nicht nur aus der Masse der Mitbewerber herausstechen — sondern auch gekauft.

PRODUKT-CONTENT

NatUrlich ist nicht nur entscheidend, welche Produkte Sie einstellen. Wie Ihre Angebote prasentiert
werden, hat ebenfalls enorme Auswirkungen auf Absatzzahlen und Einnahmen. Vier Faktoren sind bei
der Optimierung Ihres Produkt-Contents auf Amazon essenziell:

@ Titel: Der Produkttitel ist das Erste, was Kunden von Ihrem Content sehen. Er sollte also prazise
sein und die richtigen Keywords enthalten, damit das Produkt bei relevanten Suchanfragen
angezeigt wird. Fassen Sie im Titel die wichtigsten Produktinformationen zusammen - und
beachten Sie dabei die von Amazon empfohlene Zeichenbeschrankung von 60 Zeichen.

@ Aufzahlungspunkte: Bullet-Points eignen sich perfekt, um wichtige Produktmerkmale
hervorzuheben, Details anzuflhren, die nicht mehr in den Titel gepasst haben — und sogar, um
mogliche Bedenken auszurdaumen. Nutzen Sie diesen Bereich und heben Sie zentrale Aspekte
Ihrer Produkte knapp und pragnant hervor.

@ Beschreibungen: Wichtig bei Produktbeschreibungen: Kopieren Sie nicht einfach Texte
von lhrer Website oder aus anderen Kandlen. Versuchen Sie stattdessen, unterschiedliche
Einsatzmdglichkeiten lhres Produkts zu erkldren oder seine Vorteile fur Kaufer zu beschreiben.

@ Bilder: BeimOnline-Shoppingk&énnenVerbraucherdie Produkte nichtanfassenoderausprobieren.
Umso wichtiger werden Fotos fUr die Kaufentscheidung. lhre Produktbilder sollten daher sehr
informativ sein. Figen Sie jedem Angebot eine umfassende Sammlung hochauflésender Bilder
hinzu. Prasentieren Sie Ihre Produkte und deren Merkmale aus verschiedenen Blickwinkeln und
in Nahaufnahme.
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PREISGESTALTUNG FUR IHRE PRODUKTE

Starker Content ist ein wichtiger erster Schritt — aber eben nur der Anfang. Fur fast 80 % der von
ChannelAdvisor befragten Verbraucher ist der Preis der entscheidende Faktor bei der Produktauswahl.
Er ist wichtiger als die Produktverflgbarkeit, schlagt Rezensionen und toppt sogar den Aspekt der
Liefergeschwindigkeit. Neben guten Inhalten bendtigen Sie also auch eine starke Preisstrategie.

Doch wie lasst sich sicherstellen, dass |hre Produktpreise konkurrenzfahig sind und auch bleiben? Die
Antwort liegt in einer dynamischen Preisanpassung. Auf Amazon sind dabei zwei Spielarten besonders
effektiv:

@ Bei der algorithmischen Preisanpassung kommen maschinelle Lernverfahren und Echtzeitanalysen
zum Einsatz. Produktpreise werden automatisch an die Wettbewerbslandschaft angepasst.
Nachdem Sie Ihren persénlichen Mindest- und Hoéchstpreis fur eine SKU festgelegt haben, kann
Repricing-Technologie die Preise dann nach Bedarf &ndern. Algorithmische Repricer werden meist
mit dem Ziel eingesetzt, ofter die Amazon Buy Box zu besetzen — ohne aus der Gewinnzone zu
rutschen.

@ Velocity Repricing wiederum gestattet automatische Preisanpassungen auf Grundlage aktueller
Verkaufstrends. Gehen die Verkaufszahlen hoch, steigt der Preis. Beginnen sie zu fallen, kann der
Preis nach unten angepasst werden. Diese Anderungen werden in Echtzeit vorgenommen. So passen
die Produktpreise immer zur Nachfrage. Velocity Pricing wird haufig dann genutzt, wenn ein Anbieter
bei absatzstarken Produkten hthere Margen und bei einer niedrigeren Absatzgeschwindigkeit
konkurrenzfahige Preise erzielen méchte.

Mehr erreichen mit ChannelAdvisor

Hunderttausende Angebote optimieren — das klingt nach Uberwaltigend viel Arbeit. Und das ist es
auch. Zumindest dann, wenn man versucht, jede SKU einzeln zu bearbeiten. Gltcklicherweise gibt
es effizientere Arten, dies zu tun.

Automatisierte Datenfeeds: Immer mehr Marken und Handler setzen heute auf Produkifeed-
Management, um ihre Angebotsoptimierung starker zu automatisieren. Mit der Technologie lassen
sich rohe Produktdaten in Angebote Ubersetzen, die den Anforderungen von Amazon gentigen und
den passenden Keyword-Mix aufweisen.

Dynamische Repricing-Tools: ChannelAdvisor Elevate bietet Ihnen algorithmische Repricer,
Velocity-Repricing und andere Automatisierungstools, mit denen lhre Produkte zu jeder Tageszeit
konkurrenzfahig und profitabel eingepreist werden.
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Amazon Advertising effektiv nutzen

Sind die Produktangebote optimiert, mussen Sie sich im nachsten Schritt Inrer Amazon-Werbestrategie widmen.
Warum? Ganz einfach:

Wie unsere jungste Umfrage zeigte, haben 65 % der deutschen Konsumenten schon einmal etwas gekauft,
nachdem sie eine Werbeanzeige daftr auf Amazon gesehen hatten. 46 % lassen sich von Amazon-Empfehlungen
oder Anzeigen auf dem Marktplatz inspirieren.

Bei Millionen Verkaufern und Milliarden Produkten (wobei die meisten Verkaufe klar Uber die Top-Suchergebnisse
erzielt werden) ist Amazon Advertising unverzichtbar fur alle, die sichtbarer werden méchten. Die Frage ist: Wie
kénnen Sie eine Strategie entwickeln, die speziell auf Ihre Produkte zugeschnitten ist? Profitable Kampagnen
weisen meist gewisse Gemeinsamkeiten auf:

ANZEIGENTYPEN - DIE MISCHUNG MACHT’S

Mit einem gesunden Anzeigenmix werden lhre Produkte von mdglichst vielen Verbrauchern und auf allen Stufen
des Kaufzyklus gesehen — ganz gleich, ob sie gerade nur stébern oder bereits genau wissen, was sie brauchen.
Auf Amazon stehen hierbei gleich mehrere Formate zur Auswahl:

@ Sponsored Products: Bewerben Sie mit diesen Keyword-basierten CPC-Anzeigen (Cost-per-Click) individuelle
Angebote und bringen Sie Traffic auf Produktdetailseiten. Die Anzeigen werden bei Kunden geschaltet, die
aktiv nach Begriffen suchen, die einem bestimmten Produkt zugeordnet werden kénnen. Sie werden neben
den organischen Suchergebnissen angezeigt.

@ Product Display Ads: Diese Anzeigen konnen auf Websites und in Apps sowohl auf als auch abseits von
Amazon geschaltet werden. Sie bringen Traffic auf die gewlnschte Produktdetailseite. Schalten Sie mit diesem
Format hochgradig relevante Anzeigen flr Kaufer, die aktiv nach spezifischen Artikeln suchen.

@ Gutscheine: Mit dem Tool ,Amazon Coupons® kénnen Sie im Handumdrehen selbst digitale Gutscheine
erstellen und fir Promozwecke nutzen. Bieten Sie prozentuale oder Festpreis-Rabatte an — auf Wunsch sogar
gezielt fur spezifische Kundensegmente.

@ Sponsored Brands: Wenn Sie bei der Amazon-Markenregistrierung angemeldet sind, stehen lhnen auch
Sponsored-Brands-Kampagnen offen. Diese CPC-Banner-Anzeigen werden oberhalb der Amazon-
Suchergebnisse angezeigt. Machen Sie Kunden mit den Ads auf Ihr komplettes Produktportfolio aufmerksam.
Sponsored-Brands-Anzeigen kénnen auch mit einem interaktiven Amazon Store Ihrer Marke verknUpft werden.
Diese Strategie liefert erwiesenermaBen 22 % mehr Rendite auf Werbeausgaben als Kampagnen, die auf
Produktseiten verlinken.
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KLARE ZIELE
Nun fragen Sie sich vielleicht: Wie sieht der richtige Mix aus Sponsored Products, Product Display Ads
und anderen Amazon-Werbeformaten aus? Die kurze Antwort lautet: Das hangt von Ihren Zielen ab.

Aus unserer Uber Tausende Kampagnen gesammelten Erfahrung kénnen wir sagen, dass die Marken
und Handler am erfolgreichsten sind, die genau formulieren kénnen, was sie von dem jeweiligen Format
erwarten. Setzen Sie sich keine schwammigen Ziele wie ,mehr Umsatz". Entscheiden Sie, wie viel neue
Einnahmen Sie innerhalb des nachsten halben Jahres generieren méchten.

Wenn Sie Ihre Ziele klar gesetzt haben, kénnen Sie besser entscheiden, in welche WerbemalBnahmen
investiert werden soll. Sie méchten den Bekanntheitsgrad lhrer Marke steigern und neue Kunden auf den
gesamten Produktkatalog aufmerksam machen? Dann ist Sponsored Brands eine sichere Wette. Oder
wollen Sie den Absatz bestimmter Produkte steigern? Dann bringt Sie ein hdheres Budget fur Sponsored
Products sicherlich weiter.

LAUFENDE UBERWACHUNG

Einer der groBten Fehler, die bei der Arbeit mit Amazon Advertising immer wieder begangen werden, ist
der Ansatz ,Einstellen und vergessen®. Das Verbraucherverhalten und Konsumtrends auf Marktplatzen
verandern sich standig. Deshalb ist es unerlasslich, Kampagnen fortlaufend zu Uberwachen und an
jungste Entwicklungen anzupassen.

Performance-Monitoring hat aber auch einen weiteren Vorteil: Sie entdecken leichter neue
Geschaftschancen. Vielleicht bemerken Sie z. B., dass viele Produkte Ihrer Mitbewerber in Sachen
Qualitat nicht mit Ihren mithalten kénnen. Dann kann Produkt-Targeting eine gute Option sein. Mit dieser
Strategie kénnen Sie eigene Anzeigen auf den Produktseiten Ihrer Mitbewerber platzieren — und aktive
Kunden so auf Ihre besser bewerteten Alternativen aufmerksam machen.

Zu guter Letzt sind Sie bei einer fortlaufenden Uberwachung reaktionsschneller. Sollte der Konkurrenzdruck
auf Ihre Suchbegriffe jah nachlassen — was auf dem Hohepunkt der COVID-19-Lockdowns durchaus
vorkam — sind Sie bereit, von den gunstigeren Klickkosten zu profitieren.

Mehr erreichen mit ChannelAdvisor

Noch unsicher, womit Sie anfangen mdchten? Die Optimierung der WerbemafBnahmen auf Amazon
mag wie eine groBe Herausforderung erscheinen. Doch mit kompetenter Beratung meistern Sie

sie bestimmt. Bei ChannelAdvisor stehen lhnen Digital-Marketing-Spezialisten mit rund 20 Jahren
Erfahrung im E-Commerce zur Seite. Tausende Brands und Handler wie Sie haben bereits von
unserem Know-how profitiert. Selbstverstandlich Uberprifen wir gerne auch lhren Account und
zeigen lhnen, wo noch Verbesserungspotenzial schiummert.

Wie aus Verbrauchern treue Kunden werden — starke Strategien fiir den Verkauf auf Amazon



https://go.channeladvisor.com/rs/485-FSD-368/images/UK -Amazon Advertising Strategies for a Shifting Landscape - eBook.pdf
https://go.channeladvisor.com/rs/485-FSD-368/images/UK -Amazon Advertising Strategies for a Shifting Landscape - eBook.pdf
https://www.channeladvisor.com/advertising-analysis/
https://www.channeladvisor.com/advertising-analysis/

Versand durch Amazon

Ihre Angebote sind optimiert, Ihre Werbestrategie steht. Perfekte Voraussetzungen, aus Verbrauchern auf Amazon treue Kunden
zu machen! Leider nicht ganz.

Ein zentraler Aspekt wurde bislang noch nicht bertcksichtigt: Amazon ist branchenweit fihrend, was die Standards beim Versand
angeht — und die Kunden setzen inzwischen einen schnellen, kostenlosen Versand voraus. Schon seit Langem zeigen Umfragen
immer wieder, dass ein Gratisversand fur 96 % der Verbraucher ein wichtiger Entscheidungsfaktor ist. Die meisten Kunden sind
heute zudem nicht gewillt, langer als vier Tage auf eine Bestellung zu warten. Je starker sich der E-Commerce durchsetzt, desto
weiter steigen diese Erwartungen.

In einer Studie von ChannelAdvisor zeigte sich: 13 % der Online-Shopper stellen auch in Zeiten einer globalen Pandemie hdhere
Ansprlche an die Liefergeschwindigkeit. Immerhin 10 % geben an, bestimmte Produkte nicht mehr zu kaufen, weil der Verkaufer
keine zufriedenstellenden Lieferoptionen bietet.

Glucklicherweise sind Sie aber bei all diesen Herausforderungen nicht auf sich allein gestellt. Amazon bietet inzwischen eine Vielzahl
natzlicher Optionen, mit denen Sie den hohen Lieferanforderungen des Marktplatzes besser gerecht werden. So wurde auch das
Programm ,Versand durch Amazon® (kurz FBA) entwickelt, um den Prozess eines schnellen Gratisversands zu vereinfachen.

Entscheiden Sie sich fur FBA, werden lhre Bestellungen komplett durch Amazon abgewickelt. Sie senden einen Teil lhres
Warenbestands an die Versandzentren von Amazon. Die Ware wird bis zur Bestellung dort gelagert. Dann kommissioniert,
verpackt und versendet Amazon die Artikel fur Sie an die Endkunden. Darldber hinaus nimmt FBA lhnen den Kundensupport und
die Retourenabwicklung ab und versichert lhren Bestand gegen Verluste und Schaden.

Aber es gibt noch weitere Vorteile. FBA ermdglicht Ihnen auch:

@ Zugriff auf Amazon Prime: Alle Produkte, deren Versand Uber FBA |auft, erhalten automatisch die Berechtigung, als Amazon-
Prime-Lieferungen gefthrt zu werden. Das kann ein entscheidender Wettbewerbsvorteil sein. Studien zeigen, dass Prime-
Mitglieder mehr als doppelt so viel Geld auf Amazon ausgeben wie Nicht-Prime-Kunden. Und natdrlich filtern sie bei der
Suche nach spannenden Produkten besonders haufig nach Angeboten mit Prime-Lieferung. Auch in Deutschland steigt der
Anteil der Prime-Mitgliedschaften stetig an, so dass eine Teilnahme an FBA fur Sie noch attraktiver wird.

@ Bessere Chancen auf die Buy Box: Der beste Weg, Amazon Prime-Mitglieder zu erreichen? Erobern Sie die Buy Box. Zu
finden ist sie auf der Produktseite, auf der fur Kunden der Einkaufsprozess beginnt. Sie bietet nur Platz fir einen empfohlenen
Verkaufer. Je ofter Sie diese Premium-Platzierung erlangen kénnen, desto hdher ist die Wahrscheinlichkeit, dass Kunden bei
Ihnen kaufen. Zwar verrdt Amazon nicht, nach welchen Kriterien die Buy Box genau vergeben wird. So viel steht aber fest:
Kostengunstige Lieferungen sind ein wichtiger Faktor. Und die erreichen Sie mit FBA.

@ Verbesserte Kennzahlen zu lhrem Verkauf: Wenn Sie die Verpackung und den Versand lhrer Artikel den Versandzentren
von Amazon Uberlassen, ist sichergestellt, dass Bestellungen gemali den hohen Liefer- und Retourenstandards abgewickelt
werden. Das wirkt sich wiederum positiv auf wichtige Kennzahlen aus. Hier wéren die Rate an Bestellmangeln (sprich der
Prozentsatz lhrer Bestellungen, zu denen es Negativ-Feedback gab) und die Unzufriedenheit mit Rucksendungen zu nennen.
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Wir vernetzen und optimieren den Handel. Weltweit.

ChannelAdvisor ist ein fuhrender Anbieter flr Cloud-basierte E-Commerce-Lésungen, mit denen Handler und Marken ihren globalen Verkauf auf
Hunderten Online-Kanalen wie Facebook, Google, Amazon, eBay, Zalando u. a. integrieren, managen und optimieren kénnen.
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