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amazon

Markenbekanntheit ausbauen 
und absatz steigern
Amazon gewinnt als Plattform für den Aufbau und die Stärkung von Marken 
sowie für die Steigerung des Absatzes an Bedeutung. Dies zeigt die Übernahme von 
Nastana, der Muttergesellschaft hinter drei starken Amazon-/Online-First-Marken 
– unter anderem Nature Love – durch den Pharmariesen Bayer. 

Autor: Gregor Leopold, GobalAMZ

Nature Love ist im Markt der Nah-
rungsergänzungsmittel als reine Ama-
zon-/Online-Marke gestartet und hat 
sich von Anfang an auf die Stärkung der 
Markenbekanntheit und des Absatzes 
konzentriert. Die Marke hat sehr früh 
das Potenzial des deutschen Amazon-
Marktplatzes, aber auch der europä-
ischen und globalen Märkte erkannt. 
Wie das auch mit Ihrer Marke funktio-
nieren kann, skizzieren wir in den fol-
genden Bausteinen.

Bedeutung von amazon für 
den healthcare-Markt

Amazon ist mit Abstand der größte  
E-Commerce-Händler und Marktplatz in 
Deutschland und die führende Produkt- 
suchmaschine. Diese Größe wird zusätz-
lich über das Amazon Werbenetzwerk 
erhöht, welches die Reichweite weit über 
die Handelsplattform hinaus steigert. 
Wie in der Ausgabe 5/2022 von ‚Health-

care Marketing‘ dargestellt, hat amazon.
de ähnliche und phasenweiße sogar grö-
ßere Zugriffszahlen als google.de. Allein 
im Mai 2022 hatte die Seite amazon.de 
via Desktop (ohne Mobile) 450 Millio-
nen Seitenaufrufe verzeichnen können 
(Quelle: similarweb.com).
450 Millionen potenzielle Kunden spie-
geln eine riesige Reichweite wider und 
verteilen sich auf alle Produktkatego-
rien. Dies ist insbesondere spannend, 
da somit Crossmarketing-Maßnahmen 

aMaZOn.de deSktOP traffiC  
Bei 450 MilliOnen-Seitenaufrufen iM Mai 2022  

Quelle: Global AMZ / similarweb.com © Healthcare Marketing 2022

63 Prozent der potenziellen kunden gehen direkt zu amazon

n  direct traffic  
 63,03 %
n  Search traffic 
 23,22 %
n  referal traffic 
 7,11 %
n  Social traffic 
 3,88 %
n  Mail traffic 
 1,72 %
n  ad traffic 
 1,05 %
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in andere Kategorien möglich sind. 
Das kann zum Beispiel bedeuten, dass 
Schmerzgel-Anbieter ihr Produkt im 
Umfeld von Sportartikeln und/oder bei 
Kunden, welche diese gekauft haben, 
bewerben. 
Es ist mit einer sehr hohen Wahrschein-
lichkeit davon auszugehen, dass nahezu 
sämtliche Produkte beziehungsweise 
Produkt-Kategorien bereits auf Ama-
zon.de angeboten und verkauft werden. 
Ergänzend sind über 63 Prozent der Zu-
griffe bei Amazon sogenannter Direct 
Traffic. Das bedeutet, dass die User ohne 
Umwege auf amazon.de gehen. Sie sehen 
Werbeanzeigen außerhalb von Amazon 
gar nicht. Weitere 23 Prozent sind soge-
nannter Search Traffic. Das sind User, 
die von Suchmaschinen – insbesondere 
Google – kommen. Dies unterstreicht 
die Bedeutung von Amazon als Produkt-
suchmaschine.

amazon optimal für Marken 
und Produkte nutzen

Die Basis ist das sogenannte Produkt-
listing beziehungsweise die Produktsei-
te. Hieraus resultiert, dass Händler im 
ersten Schritt dafür Sorge sollten, dass 
diese bestmöglich bespielt ist. Dazu  

gehören der Standard-Content wie Bil-
der, Bullets, Titel, Metadaten, der er-
weiterte Markeninhalt (A+ Content) 
sowie ergänzend ein Brand Store für die 
Marke. Dieser erlaubt, weitere Informa-
tionen über Produkte, USPs und so wei-
ter bei Amazon darzustellen und dort 
auch spezifische Landing Pages erstellen. 
Ohne optimierten Content ist die Sicht-
barkeit bei Amazon geringer und Werbe-
maßnahmen greifen schlechter aufgrund 
hoher Streuverluste.

Wie können Sie amazon 
nutzen?

Auf Amazon gibt es diverse Werbefor-
mate und Möglichkeiten, den Absatz 
und die Sichtbarkeit aktiv zu erhöhen 
und zu steigern. Eine Conversion auf 
Amazon ist – anders als bei Google – vor 
allem der Verkauf eines Produktes. Dies 
bedeutet also, dass Marketing-Maßnah-
men sowohl kurzfristig (Sichtbarkeit/
Abverkauf) als auch langfristig auf den 
Erfolg einzahlen.

die Voraussetzungen für 
Marketingmaßnahmen 

Viele Marketing-Maßnahmen müssen 
die Anbieter auf Amazon selbst in die 
Wege leiten, zudem sollte der Anbie-
ter die Buybox (Einkaufswagenfeld)  
besitzen.  Hinzu kommt, dass für einige 
Formate die Registrierung einer Marke 
in der Amazon Brand Registry Voraus-
setzung ist. 
Als OTC-Marke ist es nicht mög-
lich direkt an Consumer zu ver-
kaufen. Dafür benötigt man einen 
Apothekenpartner, der KPIs wie Liefer- 
fähigkeit, Liefergeschwindigkeit oder 
Support optimal erfüllt.

Werbe- und Marketing-
formate auf amazon 

Es gibt auf amazon.de drei Arten von 
Werbeanzeigen: Sponsored Product Ads, 
Sponsored Brands Ads und Sponsored 
Display Ads. Die Formate unterscheiden 
sich in Funktion und Ziel. Sponsored 
Products sind PPC (Pay per Click)-Kam-
pagnen, die dazu dienen, Traffic direkt 
auf Produktseiten (Listings) zu lenken.  
Sponsored Brands  Ads sind produkt- 
beziehungsweise keywordgesteuerte 
PPC-Anzeigen, die sich auf die Marke 
beziehen und damit Bekanntheit und 
Umsätze erhöhen. Sponsored Display 
Ads sprechen die Nutzer an, die eine 
entsprechende Produkt-Range zuvor 
angesehen oder die für ein  Produkt re-
levanten Suchbegriffe verwendet haben.  

Was ist das amazon Werbe-
netzwerk oder amazon dSP?

Amazon verfügt mit der Amazon DSP 
(Demand Side Plattform) über ein ei-
genes Werbenetzwerk, dessen Reich-
weite weit über amazon.de hinausgeht. 
Dies umfasst zum Beispiel alle weiteren 
Amazon-Apps und -Services wie Fire 
TV oder Kindle sowie eine Vielzahl von 
Thirdparty-Websiten, Apps und so wei-
ter. Das spannende an der DSP-Konsole 
ist die extrem hohe Reichweite in Ver-
bindung mit den Werbemöglichkeiten 
und den vorhandenen Daten. Somit ist 
DSP sowohl für etablierte Marken als 
auch für Produktlaunches und Rebran-
dings ein sehr mächtiges Werkzeug.

gregor leopold 
ist gründer und geschäftsführer von globalaMZ mit Sitz in Mün-
chen, einer unabhängigen auf amazon spezialisierten Beratungs-
agentur. globalaMZ betreut und berät bei allen fragen rund um 
amazon. leopold hat als Berater mehr als zehn Jahre erfahrung 
in den themen Pharma, kosmetik und e-Commerce.
* g.leopold@globalamz.comFo
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