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GRUNDLAGEN
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WARUM AMAZON PPC?

Unterstützung beim Launch neuer Produkte

 

Verbesserung des organischen Rankings

Förderung von Rezensionen

Erhöhung der Sichtbarkeit

Eroberung von Top-Platzierung auf der ersten Suchergebnisseite

Optimierung der eigenen Verkäuferperformance

Steigerung der Verkaufsumsätze

Top-Gründe für Amazon PPC:

„Amazon PPC ist eine Möglichkeit, Produkte auf Basis von bezahlten 

Werbeanzeigen bei Amazon zu bewerben, um die Sichtbarkeit zu erhöhen, 

das Ranking zu verbessern und dadurch die Verkäufe zu steigern.“

Warum 

Amazon PPC?

https://www.produktwarnung.eu/stichwort/rapex-meldung
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DER MAGISCHE PPC KREISEL

Der magische 

PPC Kreisel Der Kreislauf: Eine Erhöhung innerhalb des organischen Rankings führt zu 

einer steigenden Anzahl an Seitenaufrufen und diese wiederum zur 

Absatzsteigerung, die zu höheren Einkaufsvolumina und damit zu einer 

Senkung der Produktkosten führt.

Quelle: bidX.io
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ZIELSETZUNG NACH WERBEPHASE IM PRODUKT LEBENSZYKLUS 

Zielsetzung nach 

Werbephase

Launch 

Ich möchte 

mein Produkt 

so oft 

verkaufen, bis 

ich auf der 

ersten Seite bei 

Amazon 

organisch 

gefunden 

werde. 

Wachstum 

Ich möchte 

meine 

Werbeanzeige

n profitabel 

bekommen 

und weiter 

optimieren, bis 

ich das 

Tagesbudget 

nicht mehr 

limitieren muss.

Gewinn-

optimierung 

Ich möchte 

durch die 

Optimierung 

meiner 

Werbeanzeige

n den maximal 

möglichen 

Gewinn 

erzielen ohne 

Rankings zu 

verlieren.

Abverkauf 

In vier Wochen 

möchte ich 

neue Ware bei 

meinem 

Lieferanten 

bezahlen. Bis 

dahin möchte 

ich genug 

verkaufen, um 

keine 

Finanzierung zu 

benötigen.
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ZULÄSSIGE KATEGORIEN FÜR WERBEANZEIGEN

Amazon Richtlinien für gesponserte Anzeigen

Zulässige Kategorien 

für Werbeanzeigen

https://advertising.amazon.com/de-de/resources/ad-policy/sponsored-ads-policies#overview
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WERBEMÖGLICHKEITEN
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WERBEMÖGLICHKEITEN

PPC KAMPAGNEN

Amazon PPC ist eine Möglichkeit, Produkte auf Amazon zu 

bewerben, die Sichtbarkeit zu erhöhen und Verkäufe zu steigern.

COUPONS 

Mit Coupons erhalten Kunden einen vorher definierten Nachlass. 

Der Coupon wird direkt auf der Produktdetailseite angezeigt.

BLITZANGEBOTE 

Ein Blitzangebot ist ein zeitlich begrenztes Werbeangebot, bei dem ein 

Produkt auf der Angebotsseite von Amazon angezeigt wird.

WERBEAKTIONEN 

Werbeaktionen sind Rabattaktionen wie z. B. Staffelrabatte oder Spar-

Abos, beim Kauf mehrerer Produkte aus dem Sortiment.
Überblick
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PPC KAMPAGNEN

Amazon Seller Central ➤ Werbung ➤ Kampagnen verwalten ➤

Kampagne erstellen

PPC Kampagnen
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BLITZANGEBOTE

Amazon Seller Central ➤ Werbung ➤ Angebote ➤ Ein neues 

Angebot erstellen

Blitzangebote
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COUPONS

Amazon Seller Central ➤ Werbung ➤ Coupons ➤ Einen neuen 

Coupon erstellen

Coupons
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WERBEAKTIONEN

Amazon Seller Central ➤ Werbung ➤ Werbeaktionen ➤ Erstellen 

einer Werbeaktion

Werbeaktionen
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DEAL-SEITEN

Beispiele für Deal-Seiten:

Deal-Seiten

o mein-deal.com

o preisjaeger.at

o mydealz.de

o sparhamster.at

o monsterdealz.de

o sparwelt.de

https://www.mein-deal.com/
https://www.preisjaeger.at/
https://www.mydealz.de/
https://www.sparhamster.at/
https://www.monsterdealz.de/
https://www.sparwelt.de/
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FACEBOOK & GOOGLE ADS

Schaltung von Facebook Ads und GOOGLE Ads, welche auf die 

eigene Produktseite bei Amazon verlinken.

Facebook & 

GOOGLE Ads
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FACEBOOK GRUPPEN

Platzierung eines Posts in einer thematisch passenden Facebook-

Gruppe, um Traffic auf die Amazon-Produktseite zu erhalten.

Facebook Gruppen
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E-MAIL-MARKETING

Nutzung der sog. E-Mail-Outreach-Methode“, bei der ein 

Gutscheincode an ausgewählte Adressaten versendet wird.

E-Mail Marketing

Beispiel: Das Produkt ist ein Futterbeutel für Hunde-Leckerlis. Hier wäre die 
Möglichkeit, sämtliche Hundeschulen in der näheren Umgebung per E-Mail 
anzuschreiben, inkl. Gutschein für das Produkt.   
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KAMPAGNENTYPEN
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GRUNDLAGEN SPONSORED PRODUCT ADS

Hinweis: SPAs können sowohl von Sellern als auch von Vendoren genutzt 

werden. Wenn ein Besucher auf eine gesponserte Produktanzeige klickt, wird er 

auf die entsprechende Produktdetailseite geleitet. Es ist nicht möglich besondere 

Werbeaktionen, unterschiedliche Preise, Titel oder Bilder für die SPAs zu 

verwenden.

Sponsored 

Product Ads
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Sponsored 

Product Ads

SPONSORED PRODUCT ADS

gesponserte Produkte, Verlinkung auf Produktdetailseite 

KAMPAGNENTYPEN IM ÜBERBLICK
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GRUNDLAGEN SPONSORED BRAND ADS

Hinweis: Sponsored Brand Ads werden direkt unter der Suchleiste angezeigt und 

somit noch über den organischen Suchergebnissen und den Sponsored Product 

Ads. SBAs können auch unterhalb der Filteroptionen auf der linken Seite, am 

Ende einer Suchseite oder auf Produktdetailseiten angezeigt werden.

Sponsored

Brand Ads
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Sponsored

Brand Ads

SPONSORED BRANDS ADS

Headline Search Ad (HSA), Markenwerbung, Verlinkung auf LP / 

Brand Store 

KAMPAGNENTYPEN IM ÜBERBLICK
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GRUNDLAGEN SPONSORED DISPLAY ADS

Hinweis: Die Sponsored Display Ads können von Sellern mit Amazon 

Markenregistrierung genutzt werden. Sie werden entweder basierend auf 

gewählten Interessensgebieten, Produkten oder Seitenaufrufen ausgespielt. So 

können z. B. potenzielle Kunden, die bereits eine Produktdetailseite aufgerufen, 

aber noch nicht gekauft haben, targetiert werden.

Sponsored 

Display Ads
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Sponsored 

Display Ads

SPONSORED DISPLAY ADS

Anzeigendesigns, Schaltung intern/extern, Verlinkung auf 

Produktdetailseite  

KAMPAGNENTYPEN IM ÜBERBLICK
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KAMPAGNENTYPEN IM ÜBERBLICK

Überblick 

Kampagnentypen

Sponsored Products
Sponsored 

Brands

Sponsored 

Display

Suchergebnisseite
Produktdetailseiten

Platzierung

Targeting

Typ

Verwendung

Suchergebnisseite
Produktdetailseiten

Suchergebnisseite
Produktdetailseiten

Externe Seiten 

(außerhalb von 
Amazon)

Automatisch
Keywords

Produkte (ASINs)
Kategorien

Keywords
Produkte (ASINs)

Kategorien

Produkte (ASINs)
Kategorien
Interessen

Seitenaufrufe

o um neue Produkte 
mit niedrigem 
organischem 
Ranking zu pushen

o um Kunden zu 
erreichen, die auf 
Produktsuche sind

o für Cross- & 
Upselling

o um Wettbewerbs-
produkte zu 
„attackieren“

o für 
Markenbekanntheit

o für hochwertige 

Produkte mit guten 
Bewertungen

o um Wettbewerbs-
produkte zu 
„attackieren“

o

o um Kunden zu 
erreichen, die am 
Beginn der 
Kaufentscheidung 
sind

o für hochpreisige 
Produkte

o Für Cross- & 
Upselling

o um Wettbewerbs-
produkte zu 
„attackieren“

o

o um Kunden an 
jeder Stelle in der 
Kaufentscheidung 
zu erreichen
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TARGETING
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TARGETING BEI AMAZON PPC KAMPAGNEN

KEYWORD TARGETING

Schaltung von Werbeanzeigen auf Keywords (s. Keyword Recherche). 

PRODUCT TARGETING 

Schaltung von Werbeanzeigen bei der Konkurrenz (ASINs). 

CATEGORY TARGETING

Schaltung von Werbeanzeigen in (Produkt-)Kategorien 

(ASINs).

Targeting bei Amazon 

PPC
INTEREST TARGETING

Schaltung von Werbeanzeigen basierend auf persönlichen 

Interessen.
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OPTIMIERUNG
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WIE WERDEN PPC ANZEIGEN ERFOLGREICHER?

Keyword Management & Gebotsanpassungen

Erfolgsmessung (Performance Werte)

Dynamische Gebotsstrategien

Gebote nach Platzierung

Strategisches Product Targeting

Top-Strategien für Amazon PPC Optimierung:

„Das Hauptproblem für Werbetreibende sind unoptimierte Anzeigen. Dies kann 

verschiedene Ursachen, wie falsche Kampagnenstruktur, falsches Targeting 

oder die Vernachlässigung der regelmäßigen Optimierung der Keywords und 

Gebotsanpassungen sein. Insbesondere der letzte Punkt ist einer der 

wichtigsten Faktoren für den Erfolg von Amazon Advertising.“

Top-Strategien für

die Optimierung

https://www.produktwarnung.eu/stichwort/rapex-meldung
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ERFOLGSMESSUNG



Seite 31
Dokument oder einzelne Inhalte davon dürfen nicht ohne schriftliche 
Genehmigung der digiPULS GmbH an Dritte weitergegeben werden.

ERFOLGSMESSUNG | PERFORMANCE WERTE

Der bedeutendste Vorteil von Online-Werbung ist die Möglichkeit der 

Erfolgsmessung. Mit dieser Messmöglichkeit ist es einfach zu erkennen, 

welche Anzeigen gut performen und welche nicht. Anders als bei Facebook 

oder Google Werbung ist bei Amazon keine aufwendige Implementierung 

eines Pixels bzw. die Werte der einzelnen Konversionen erforderlich - dies 

übernimmt Amazon automatisch für alle Werbetreibenden.

Die wichtigsten Kennzahlen zur Bewertung der Performance sind:

Click-Through-Rate (CTR)

Cost per Click (CPC)

Advertising Cost of Sales (ACoS)

Conversion Rate (CR) 

Performance Werte für 

Erfolgsmessung
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CLICK-TROUGH-RATE (CTR)

Zwei der relevanten Basiskennzahlen sind Impressionen, d.h. wie oft eine 

Anzeige den Kunden angezeigt wurde und Klicks, d.h. die Anzahl der Klicks 

auf eine Werbeanzeige. Die Klickrate bzw. Click-Through-Rate (CTR) gibt 

an, wie viel Prozent der Kunden auf eine Anzeige geklickt haben, nachdem sie 

diese gesehen haben. Dies lässt sich berechnen, indem man die Anzahl der 

Klicks durch die Anzahl der Impressionen dividiert.

CTR
Clicks

Impressions
Je näher dieser Wert sich an 100% nähert, umso besser. Es bedeutet, 

dass die Anzeige für potentielle Kunden interessant war, das Hauptbild 

ansprechend ist und die Kunden mehr über das beworbene Produkt 

erfahren wollten. Der Suchbegriff und das Produkt haben also auf den 

ersten Blick gut zueinander gepasst. Außerdem scheint der Preis sowie 

der Produkttitel attraktiv gewählt worden zu sein.

=

Click-Through-Rate
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COST PER CLICK (CPC)

Jeder Klick auf eine Anzeige kostet den Werbetreibenden einen bestimmten 

Betrag. Dieser Betrag nennt sich Cost per Click (CPC) und kommt durch das 

Zweitpreis-Auktionsverfahren von Amazon zustande. Jedes Keyword hat einen 

eigenen Cost per Click. Um den durchschnittlichen Cost per Click einer 

Kampagne zu berechnen werden die Kosten der einzelnen Klicks addiert und 

dann durch die Anzahl der Klicks dividiert.

CPC
Cost

Clicks
Vermeintlich hohe CPCs sollten für wichtige Keywords in Kauf 

genommen werden. Das sind Keywords, die für viele Verkäufe 

verantwortlich sind. Wie hoch der maximaler CPC sein sollte, um 

profitabel zu bleiben, kann mit folgender Formel berechnet werden:

max. CPC = UVP x Ziel-ACoS x Konversionsrate

=

Cost per Click
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ADVERTISING COST OF SALES (ACoS)

Eine der bekanntesten KPIs im Bereich Amazon Werbung ist der Advertising 

Cost of Sales (ACoS). Dieser beschreibt das Verhältnis von Werbekosten zum 

Umsatz mit Werbung. Was ein guter oder schlechter ACoS ist, hängt vom 

Break-Even-ACoS ab, also dem Punkt ab dem mit der Werbung Gewinn 

erwirtschaftet wird. Um den ACoS zu berechnen werden die Werbekosten 

addiert und durch den mit der Werbung erzielten Umsatz dividiert. 

Ad Cost

Ad Sales
Viele Amazon Verkäufer haben einen durchschnittlichen ACoS von ca. 

17%. Das heißt, dass Sie im Durchschnitt 17 Euro für Werbung ausgeben, 

um 100 Euro Umsatz durch die Werbung zu erzielen.

ACo

S
=

ACoS
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CONVERSION RATE (CR)

Die Konversionsrate bzw. Conversion Rate zeigt an, wie viel Prozent der 

Kunden bestellt haben, nachdem sie auf die Anzeige geklickt haben. Wenn die 

Conversion Rate relativ niedrig ist, sollte man sowohl die Qualität des 

Produktes, ähnliche Wettbewerbsprodukte als auch die einzelnen Bestandteile 

des Listings überprüfen. Zur Berechnung der Conversion Rate wird die Anzahl 

der Bestellungen durch die Anzahl der Klicks dividiert.

Conversions

Clicks
=

Die Kampagnen vieler Amazon Verkäufer haben eine durchschnittliche 

Conversion Rate von ca. 7-10%. Das heißt, dass von 100 potenziellen 

Kunden, die auf ein gesponsertes Produkt geklickt haben, am Ende 7 bis 

10 Personen auch tatsächlich gekauft haben.

CR

Conversion Rate
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IHRE FRAGEN



Seite 37
Dokument oder einzelne Inhalte davon dürfen nicht ohne schriftliche 
Genehmigung der digiPULS GmbH an Dritte weitergegeben werden.
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David Rettenbacher
Marketing & Sa les

0676 3255250
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0664 2493069

d.rettenbacher@digipuls.com

Die Trainer

https://www.amapuls.com/

